Venäläisten ostosmatkailun merkitys Kuhmossa by Perttunen, Timo
  
 
 
 
                     
 
 
 
 
 
Venäläisten ostosmatkailun merkitys 
Kuhmossa 
 
 
Timo Perttunen 
 
 
 
 
 
 
 
Opinnäytetyö 
Toukokuu 2016 
Liiketalouden ala 
Tradenomi (AMK), yritystoiminnan kehittämisen koulutusohjelma  
 
 
  
 
 
 
Kuvailulehti 
Tekijä(t)  
Perttunen, Timo 
Julkaisun laji  
Opinnäytetyö, AMK 
Päivämäärä 
Toukokuu 2016 
Sivumäärä  
51 
Julkaisun kieli  
Suomi 
 Verkkojulkaisulupa 
myönnetty: x 
Työn nimi  
Venäläisten ostosmatkailun merkitys Kuhmossa 
Mahdollinen alanimi 
Tutkinto-ohjelma  
Yritystoiminnan kehittämisen koulutusohjelma  
Työn ohjaaja(t)  
Timo Lehtonen 
 
 
Toimeksiantaja(t)   
Kuhmon kaupunki 
Tiivistelmä  
Kuhmolla on pitkät perinteet kaupankäynnin suhteen venäläisten kanssa. Venäläisten os-
tosmatkailijoiden määrä on kasvanut suuresti Suomessa viimeisten vuosikymmenten ai-
kana. Viime vuosina venäläisten määrä Kuhmon katukuvassa on kuitenkin vähentynyt huo-
mattavasti. 
Tehtävänä oli selvittää, mikä on venäläisten ostosmatkailijoiden merkitys tänä päivänä 
Kuhmossa, kuinka se on muuttunut viime vuosina ja mikä muutokseen on vaikuttanut. 
Tavoitteena oli haastatella kaikkia Kuhmon keskustassa sijaitsevia elintarvikeliikkeitä ja 
suurimpia päivittäistavara liikkeitä, joissa venäläisiä asiakkaita on käynyt. Toisena tavoit-
teena oli selvittää, millainen Kuhmossa käyvä venäläinen ostosmatkailija on. 
Tutkimus toteutettiin monin eri tavoin. Kuhmolaisia yrityksiä haastateltiin sähköisellä kyse-
lylomakkeella. Venäläisten matkailijoiden määrän selvittämiseen käytettiin paljon internet-
lähteitä. Venäläisten ostosmatkailijoiden asiakasprofiilien luomista varten, haastateltiin 
Suomessa kulkevia venäläisiä ja verrattiin niitä omakohtaisiin kokemuksiin. Profiilien luomi-
seen käytettiin myös paljon internetistä poimittuja oppimateriaaleja venäläisistä, sekä säh-
köisenmedian artikkeleja. Tutkimus toteutettiin aikavälillä syksy 2015 – kevät 2016. 
Tutkimustulokset osoittavat, että venäläisten kato on ollut suuri koko Suomessa. Tähän 
suurin vaikuttaja on ollut Venäjän huono taloustilanne ja kiristyneet välit länsimaiden 
kanssa. Tutkimus osoittaa, että kuhmolaiset yritykset eivät ole riippuvaisia venäläisistä asi-
akkaista, mutta venäläiset asiakkaat tuovat yrityksille todella hyvän lisän.  
Venäläisissä ostosmatkailijoissa on paljon potentiaalia. Kuhmolla on mahdollisuus saada 
lisää venäläisiä asiakkaita monipuolisempien palveluiden ja hyvän markkinoinnin avulla. 
 Avainsanat (asiasanat)  
Kuhmo, Venäjä, venäläinen, ostosmatkailija, ostosmatkailu, asiakasprofiili, rajanylitys, itä-
raja 
 
 Muut tiedot  
 
 
  
 
 
 
Description 
Author(s) 
Perttunen, Timo 
Type of publication  
Bachelor’s thesis 
Date 
May 2016 
Language of publication:   
Finnish 
Number of pages  
51 
Permission for web publi-
cation: x 
Title of publication  
Title 
Possible subtitle 
Degree programme  
Entrepreneurship Develeopment, Tiimiakatemia 
Supervisor(s) 
Lehtonen, Timo 
 
 
Assigned by 
The town of Kuhmo 
Abstract 
Kuhmo have a long traditions about trading with Russians. The number of Russian shop-
ping tourists has been increased a lot in Finland for the last decades. In recent years, the 
number of Russians at Kuhmo streets has clearly reduced considerably. 
The mission was to find out what is the Russian shopping tourists importance on this day in 
Kuhmo, how it has changed in recent years and what has been affected to the change. 
The goal was to interview all food trade´s located in the center of Kuhmo and the largest 
grocery stores (which don’t primarily sell food) where Russian customers have visited. The 
second objective was to find out what kind of Kuhmo attending Russian shopping tourists 
are. 
Research was made in many different ways. The companies interviewed in an electronic 
questionnaire. Internet sources was much used to establish the number of Russian tour-
ists. For the creation of a Russian shopping tourists customer profiles, many Russians who 
travels to Finland had interviewed and compared them based on personal experience. To 
create profiles there was also used a lot of the learning materials from internet about Rus-
sians. The research was made between autumn 2015 and spring 2016. 
The results show that the Russians has decreased throughout all the Finland. The biggest 
influence was Russia's poor economic situation and strained relations with the West. Re-
search shows that the companies in Kuhmo are not dependent on Russian clients, but Rus-
sian customers bring to their business a really good bonus. 
There is a big potential in Russian shopping tourists. Kuhmo have a chance to have more 
Russian customer’s whit versatile services and whit good marketing. 
 
 
Keywords/tags (subjects)  
Kuhmo, Russia, Russian, shopping tourists, shopping tourism, customer profile, cross-bor-
der, eastern border 
 
 Miscellaneous 
 
 1 
 
 
 
SISÄLTÖ 
 
1 Johdanto ................................................................................................................. 1 
1.1 The golden circle ......................................................................................... 2 
2 Taustat ja lähtökohdat ........................................................................................... 5 
2.1 Kuhmon historia .......................................................................................... 5 
2.2 Kuhmolaiset työelämässä ............................................................................ 6 
2.3 Kuhmon ja Kostamuksen yhteishistoria ...................................................... 7 
2.4 Ukrainan sota .............................................................................................. 9 
3 Venäjän taloudellinen kehitys ja sen vaikutus Kuhmoon .................................... 11 
4 Ennuste Venäjän talouden kehityksestä .............................................................. 13 
5 Venäläinen kulttuuri ja tavat ................................................................................ 15 
6 Asiakasprofiilit ...................................................................................................... 16 
6.1 Asiakastyyppi 1: ”Kirpputoriostaja” .......................................................... 18 
6.2 Asiakastyyppi 2: ”Uusvenäläinen” ............................................................. 22 
6.3 Ostosmatkailijat Kuhmossa ....................................................................... 25 
7 Rajaliikenne .......................................................................................................... 25 
7.1 Itärajaliikenteen muutokset ...................................................................... 26 
7.2 Veroton matkailijamyynti .......................................................................... 29 
7.2.1 Vartiuksen tullitoimipaikka ................................................................... 29 
7.2.2 Niiralan tullitoimipaikka........................................................................ 30 
7.2.3 Imatran tullitoimipaikka ....................................................................... 31 
8 Tutkimustulokset .................................................................................................. 32 
8.1 Venäläisten ostosmatkailijoiden merkitys myynnillisesti Kuhmossa ........ 35 
 2 
 
9 Kehitysehdotukset ................................................................................................ 38 
9.1 Markkinointi .............................................................................................. 39 
9.2 Aktiviteetit ................................................................................................. 44 
9.3 Ostosmatkailu ............................................................................................ 45 
Lähteet.......................................................................................................................... 47 
Liitteet .......................................................................................................................... 51 
 Haastattelurunko kuhmolaisille yrityksille ......................................... 51 
 3 
 
KUVIOT 
 
Kuvio 1: The Golden Circle (Sinek 2009, muokattu) ...................................................... 2 
Kuvio 2: Krimin niemimaa kuuluu nykyisin Venäjälle (Yle Uutisgrafiikka 2014). ......... 10 
Kuvio 3: Tavallisten venäläisten asiakasprofiilit ........................................................... 18 
Kuvio 4: Uusrikkaiden venäläisten asiakasprofiilit ....................................................... 22 
Kuvio 5: Suomeen saapuneet ja lähteneet itärajanmatkustajat (Tulli 2016, 13) ........ 27 
Kuvio 6: Venäjältä Suomeen saapuneet matkustajat (Tulli 2016, 19, 23, 25) ............. 28 
Kuvio 7: Suomesta Venäjälle lähteneet matkustajat (Tulli 2016, 19, 23, 25) .............. 28 
Kuvio 8: Kuhmolaisten yritysten liikevaihdot ............................................................... 35 
Kuvio 9: Liikevaihtojen ero Kuhmon ja Jyväskylän välillä ............................................. 36 
Kuvio 10: Kuhmolaisten yritysten myynti verovapaille ................................................ 37 
Kuvio 11: Vartiuksen-rajan läheisen ympäristön kartta ............................................... 40 
Kuvio 12: Kuhmo-mainos kahvila Raja-Kontilla ............................................................ 41 
Kuvio 13: Esimerkki ensimmäisestä tienvarsimainoksesta .......................................... 42 
Kuvio 14: Esimerkki digitaalisesta tienvarsimainoksesta ............................................. 43 
 
 
TAULUKOT 
 
Taulukko 1. Venäjän taloudelliset muutokset lukuina (BOFIT Venäjä-tilastot 2015) .. 12 
Taulukko 2. Ennuste Venäjän BKT:sta ja tuonnista (BOFIT Venäjä-ennuste 2015-2017 
2015, 7) ......................................................................................................................... 14 
Taulukko 3. Vartiuksen veroton matkailijamyynti (Tulli 2015, 8) ................................ 30 
Taulukko 4. Niiralan veroton matkailijamyynti (Tulli 2015, 7) ..................................... 31 
Taulukko 5. Imatran veroton matkailijamyynti (Tulli 2015, 5) ..................................... 32 
 
 
 
1 
 
 
 
1 Johdanto 
 
Sain toimeksiantoni Kuhmon kaupungilta, koska kaupunginjohtajan mielestä 
tradenomiopiskelijan, joka miettii paluuta juurilleen, olisi hyvä sisäistää mikä 
on venäläisten merkitys Kuhmossa. Tämän lisäksi kaupunginjohtaja Eila Val-
tanen piti tutkimusta erittäin tärkeänä myös sen kannalta, että tämän avulla 
näemme venäläisten kuluttajien todellisen vaikutuksen Kuhmossa tänä päi-
vänä. 
Lähdinkin selvittämään asiaa siitä, mitä venäläinen ostosmatkailu oli ennen 
tätä päivää ja miten radikaalisti se on muuttunut viime vuosina. 
Olettamuksena heti alkuun oli, että venäläisten ostosmatkailijoiden määrä on 
Kuhmossa vähentynyt melko paljon vuosien saatossa. Tämä asia ei perustu-
nut pelkästään olettamukseen vaan myös siihen, että olen vuodesta 2007 asti 
joka vuosi työskennellyt kuhmolaisessa urheiluliikkeessä, Kesportissa. Ke-
sportissa ollessani olen kyllä huomannut, kuinka samat venäläiset vakioasiak-
kaat käyvät ostoksilla uudestaan ja uudestaan, mutta olen myös huomannut, 
kuinka uusia venäläisiä asiakkaita on ollut joka kesä entistä vähemmän. Olen 
huomannut myös sen, kuinka nämä venäläiset vakioasiakkaat ovat alkaneet 
käymään yhä harvemmin Kesportissa, mutta siihen vaikuttaa mielestäni moni 
asia. Tähän vaikuttavia tekijöitä voivat olla esimerkiksi, että tuotteet eivät 
vaihdu tarpeeksi tiheään tahtiin, venäläisten ostovoima on heikentynyt ruplan 
romahduksen takia ja se, että yhä useampi venäläinen menee Kuhmon sijasta 
ostoksille Kajaaniin. 
Rupesinkin miettimään opinnäytetyötä tehdessäni, onkohan näin tapahtunut 
myös muille kuhmolaisille yrityksille. Havaintojeni mukaan Kuhmossa liikkuu 
nykyisin vähemmän venäläisiä kuin muutama vuosi takaperin, mutta koska 
tämä on vain oma havaintoni, niin ajattelin ottaa asiasta enemmän selvää. 
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Ensimmäiset ajatukset venäläisasiakkaiden katoon vaikuttavista tekijöistä oli: 
a) Venäjän ruplan kurssin heikkeneminen 
b) Kiristyneet välit Euroopan kanssa, mistä seurasi mm. pakotteet 
c) Kuhmossa ei ole venäläisille paljoa tarjottavaa, vaan suurin osa 
suuntaa suoraan Kajaaniin. 
d) Lähin venäläinen kaupunki (Kostamus) on viimevuosina vaurastu-
nut, ja sieltä nykyisin löytyy paljon enemmän tuotteita kuin muu-
tama vuosi sitten. 
 
1.1 The golden circle 
Ennen kuin rupesin selvittämään asiaa, otin käyttöön Jyväskylän ammattikor-
keakoulussa opitun golden circle – teorian. The golden circle – teoria perustuu 
kolmeen ympyrään, jossa edetään sisältä ulospäin. Teorian kautta on tarkoi-
tus hahmottaa itselle ja muille miksi, miten ja mitä teen opinnäytetyössäni. (Si-
nek 2009.) 
 
Kuvio 1: The Golden Circle (Sinek 2009, muokattu) 
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Miksi? 
 
Tarkemmin siis, miksi teen opinnäytetyöni tästä aiheesta. Teen opinnäytetyön 
tästä aiheesta koska haluan selvittää, onko venäläisissä asiakkaissa enem-
män ostovoimapotentiaalia, kuin mitä se on tänä päivänä Kuhmossa. Uskon, 
että Kuhmon kaupungilla on mahdollisuus kasvaa niin taloudellisesti kuin asu-
kasmäärällisesti, jos Kuhmo saa enemmän venäläisiä ostosmatkailijoita. 
 
Miten? 
 
Miten selvitän, että onko venäläisissä asiakkaissa enemmän ostovoimapoten-
tiaalia kuin mitä se on tänä päivänä Kuhmossa? Aion selvittää sen tutkimalla 
taustat. Toteutan kyselyn kuhmolaisille elintarvike-, päivittäistavara- ja muuta-
malle erikoisliikkeelle. Tämän lisäksi tutkin tilastoja venäläisten rajanylittämi-
sestä. Nämä tiedot kerään Vartiuksen raja-asemalta sekä tilastokeskuksesta. 
Venäläisten ostovoimaa aion selvittää tutkimalla valuuttakursseja, käyttämällä 
hyväksi Tilastokeskusta sekä haastattelemalla venäläisiä. 
 
Mitä? 
 
Aion selvittää, kuinka paljon venäläisiä käy tänä päivänä Kuhmossa, paljonko 
heitä on käynyt muutama vuosi takaperin ja minkälaista ostovoimaa sieltä päin 
on tarjolla. Lisäksi pyrin selvittämään, millä tavoin kuhmolaiset yritykset mark-
kinoivat itseään venäläisille ja onko Kuhmolla kasvumahdollisuuksia. 
 
Tutkimuksen rajaaminen 
 
Aloitin tutkimuksen rajaamisen ensin omien kiinnostusten kohteiden ja oletta-
musten perusteella, mutta myöhemmin keskustelin asiasta myös kaupungin-
johtajan kanssa. Totesimme yhdessä, että ravintoloita, sekä hotelli- ja majoi-
tusalan yrityksiä ei kannata ottaa mukaan kyselyyn. Tiedostimme sen, että ve-
näläisiä ei majoitu Kuhmossa kovin paljoa ja suurin osa venäläisistä tekee 
Kuhmoon vaan nopeita päiväreissuja.  
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Tavoitteenani oli haastatella 11 kuhmolaista yrittäjää, joiden liikkeissä olen 
nähnyt paljon venäläisiä ja joiden liikkeissä uskoin venäläisten käyvän. Näistä 
yhdestätoista liikkeestä neljä liikettä ovat ruokakauppoja eli kaikki keskustan 
ruokakaupat. Ikävä kyllä näiltä liikkeiltä en saanut vastauksia. Molemmat S-
marketit kieltäytyivät vastaamasta kyselyyn tai tulla haastateltavaksi. K-Super-
market kauppias oli kyselyn ajankohdalla toiminut Kuhmossa vasta ensim-
mäistä vuotta, joten aikaisemmasta historiasta hänellä ei ollut lukuja saati tark-
kaa tietoa, joten sitäkään ei voitu ottaa huomioon. K-market Heikuran kanssa 
saimme sovittua kyselyyn vastaamisesta, mutta valitettavasti tietoja ei kos-
kaan tullut perille. Tutkimus venäläisten ostoskäyttäytymisestä kuhmolaisissa 
elintarvikeliikkeissä siis epäonnistui pohjautuen edellä mainittuihin syihin. 
Tutkimuksen toinen kohderyhmä oli kuhmolaiset päivittäistavara- ja erikoisliik-
keet. Näitä liikkeitä on Kuhmossa muun muassa Kesport (urheilu- ja vapaa-
aika), Tokmanni (päivittäistavarakauppa), Veikon Kone (kodinkone- ja elektro-
niikka), Moda-Pajakka (vaatekauppa), T:mi Jukka Lehto (rautakauppa), Pääk-
könen & Piirainen (erä- ja metsästyskauppa) sekä Nappa-Asu (kenkäkauppa). 
Näistä kuudesta liikkeestä sain neljä liikettä vastaamaan kyselyyni, mutta on-
nekseni nämä neljä liikettä ovat juuri niitä liikkeitä, joissa nykypäivänä vielä 
käy venäläisiä asiakkaita. Vastaamaan suostuivat Kesport, Veikon Kone, Tok-
manni ja Moda-Pajakka. Pääkkönen & Piirainen -liikkeessä venäläisiä käy to-
della vähän ja venäläiset asiakkaat eivät juuri vaikuta heidän liiketoimintaansa. 
Nappa-Asussa käy paljonkin venäläisiä asiakkaita, mutta liike on niin pieni 
verrattuna muihin, joten se ei ole täysin vertailukelpoinen. T:mi Jukka Lehto ei 
valitettavasti kiireiden takia joutanut vastaamaan kyselyyn, mutta oletusarvoi-
sesti nykypäivänä venäläiset asiakkaat menevät ostoksille rautakauppaan Ka-
jaaniin, josta löytyy laajempi valikoima mm. K-raudan ja Rautian ansioista. 
Vielä muutama vuosi sitten venäläiset kävivät ahkerammin Kuhmossa rauta-
kaupoissa, sillä silloin Kuhmossa oli vielä melko suuri rautakauppa (Rautia) 
Kuhmon mittapuulla. Toisekseen venäläisten taloustilanne ja valikoiman pa-
rantuminen itsessään Venäjällä on vaikuttanut merkittävästi myös tällä alalla 
Kuhmossa.  
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2 Taustat ja lähtökohdat 
 
Kuhmon ja kuhmolaisten yritysten toiminta ja suhtautuminen venäläisiin ja Ve-
näjään voi olla hyvinkin erilaista kuin esimerkiksi Keski-Suomessa. Tämän ta-
kia on hyvä selvittää lähtökohdat opinnäytetyölleni. Kerron lyhyesti Kuhmon 
historiasta, kuinka kaupunki on kasvanut ja kuinka se on alkanut asukasluvulli-
sesti kutistumaan. Esittelen, millaiset Kuhmon ja lähimmän venäläisenkaupun-
gin, Kostamuksen, välit ovat ja mistä ne ovat saaneet alkunsa. Tämän jälkeen 
siirryn lähemmäksi nykypäivää eli käsittelen Ukrainan sotaa ja kuinka se on 
vaikuttanut kuhmolaisten yritysten toimintaan ja venäläisten matkailuun Kuh-
mossa.  
 
2.1 Kuhmon historia 
Ensimmäinen verollepano Kuhmossa tapahtui vuonna 1605, josta lähtee 
Kuhmon oma kirjoitettu historia. Kuhmo erotettiin Sotkamosta vuonna 1854, 
jolloin siitä tuli oma seurakunta. Kunta muuttui Kuhmoniemestä Kuhmoksi 
virallisesti 1.1.1937. (Wilmi 2003, 55, 164, 431.) Kuhmosta tuli kaupunki vasta 
vuonna 1986 (Kuhmon kaupunki 2015a.) Nykypäivänä Kuhmolle on ehdotettu 
useampaan otteeseen, jotta Kuhmo liitettäisiin esimerksi osaksi Sotkamoa. 
Kuhmo ei ole kuitenkaan suostunut kuntaliitoksiin ja se käsittääkseni aikoo 
jatkossakin pysyä omana kuntanaan. 
Kuhmolla on pitkät perinteet kaupankäynnin osalta venäläisten kanssa. 
Kuhmon maiden läpi kulki vienankarjalaisia syntyperältään olevia kauppalaisia 
eli ns. laukkuryssiä jo ennen kun Kuhmoa oli edes olemassa. Laukkuryssillä 
oli suuri vaikutus kuhmolaisiin. Se ilmenee Kuhmon torille pystytetystä 
laukunkantajan patsaasta. (Laukkuryssät 2013.)  
En aio käsitellä asioita, jotka tapahtuivat yli 400 vuotta sitten, vaan keskityn 
enemmän kaupankäynnillisiin seikkoihin, Kuhmon askukaslukuun vaikuttaviin 
tekijöihin ja miten tämä kaikki näkyy nykypäivänä Kuhmossa.  
 6 
 
Kuhmo on hyvin hajalleen asutettu kaupunki, sillä Kuhmon kokonaispinta-ala 
on 5 458 km² ja asukasluku vuonna 2015 oli 8 946 ihmistä (Kuhmon kaupunki 
2015a.) Tältä osin Kuhmolla olisi siis varaa rakentaa ja asuttaa maata vaikka 
millä mitalla.  
 
2.2 Kuhmolaiset työelämässä 
Kuhmossa eli noin 7500 asukasta 1910- ja 1920-luvulla. Vuonna 1920 43 hen-
kilöä tienasi elantonsa palveluammateista Kuhmossa. Palveluala alkoi kuiten-
kin kasvaa voimakkaasti 1970-luvulla. Tämä seikka ei tapahtunut pelkästään 
Kuhmossa vaan koko Suomen valtiossa. Kuhmossa tätä kuitenkin vauhditti 
ns. Kostamus-aika. Kostamus-aika vauhditti niin kauppojen kuin pankkien 
kasvua. (Wilmi 2003, 367-368.) 
Vuonna 1997 2070 kuhmolaista tienasi leipänsä palveluammateista, mikä oli 
3/5 työssä käyvistä kuhmolaisista. Näistä 2070:stä ihmisestä 1250 henkeä 
työskenteli erilaisissa yhteiskunnallisissa tehtävissä kuten valtion, kunnan ja 
seurakunnan palkkalistoilla. (Wilmi 2003, 368.) 
Vuonna 2012 kuhmolaisista työelämässä olevista 68,5 % toimi 
palveluammateissa. Vastaavasti koko Suomessa luku oli 73,8 %, samana 
vuonna. (Tilastokeskus n.d.) 
Vaikka kuhmolaisista liki 70 % työskenteleekin palveluammateissa, niin 
Kuhmon elinkeinoelämän perustana on melkein aina ollut metsä. Vuonna 
1955 perustettu Kuhmo-yhtiö on ollut pitkään Kuhmon suurimpia yrityksiä ja 
onkin tekniikaltaan yksi maailman uudenaikaisempia sahoja myös tänä 
päivänä. Lisäksi Kuhmossa on monia muita puualan ammattilaisia, joista 
mainittakoon Woodpolis. Woodpolis edistää puutuotealan yritystoimintaa 
kehittämällä puurakentamisen innovaatioita. Tämän lisäksi Woodpolis 
kouluttaa ihmisiä puuteollisuuden ammattilaisiksi. Juuri kouluttamisen rooli on 
mielestäni hyvin tärkeää Kuhmolle. (Kuhmon kaupunki 2015b.) Viimevuosia 
Kuhmossa on supistettu ammattiopiston koulutuslinjoja ja Kuhmon 
työttömyysprosentti on 18,5 %, mikä on mielestäni luvattoman iso kunnalle, 
joka haluaa kasvaa ja kehittyä. (Kuhmon kaupunki 2015a.)  
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Nykyään Kuhmo tunnetaan "peuran ja musiikin maana", Kuhmon 
Kamarimusiikin ja metsäpeuran kuntana. Kuhmon kaupunki onkin pyrkinyt 
panostamaan kulttuuriin ja matkailuun. Kuhmon kaupungin potentiaalin voikin 
nähdä aina kesäisin, kun Kuhmon Kamarimusiikki on käynnissä. Tuolloin 
Kuhmo herää eloon ja katukuva täyttyy ihmisistä. (Kuhmon kaupunki 2015b.) 
Yhteenveto sekä tärkeimmät seikat Kuhmon perinteistä ja historiasta: 
 Itsenäinen kaupunki, joka on valmis yhteistyöhön, mutta haluaa olla 
itsenäinen. 
 Pitkät perinteet tehdä kauppaa venäläisten kanssa. 
 Suurin osa kuhmolaisista työskentelee palveluammateissa. 
 Sahateollisuus on Kuhmolle tärkeää, lähestulkoon elinehto. 
 Kuhmo elää luonnosta ja kulttuurista. 
 
2.3 Kuhmon ja Kostamuksen yhteishistoria 
Vuonna 1970 kuhmolaisista työkyvykkäistä kolme prosenttia oli työttömiä ja 
seuraavan kahden vuoden aikana määrä kaksinkertaistui. Tässä vaiheessa 
kuhmolaisten korviin kantautui tieto Kostamuksen kaivosalueen avaamishank-
keesta, joka loi uskoa kuhmolaisiin paremmasta huomisesta. (Wilmi 2003, 
394-395.) 
Vuonna 1973 Suomi ja Neuvostoliitto allekirjoittivat sopimuksen, että suoma-
laiset tulevat rakentamaan Kostamuksen kaupungin asuinalueen, teollisuus-
alueen, kaivoksen sekä Suomen rajalta johtavat kulkuväylät. Kaikki tämä sen 
takia, että Kostamuksesta löydettiin suuri malmiesiintymä. Tämä hanke rahoi-
tettiin Suomen valtion myöntämällä 150 miljoonan markan lainalla Neuvostolii-
tolle. Neuvostoliitto palkkasi suomalaisia työntekijöitä sekä yrityksiä ja näin ol-
len Kuhmo pääsi vaurastumaan. Samanaikaisesti myös Kuhmon väkiluku kas-
voi 14 000 asukkaaseen. Tästä alkoi myös pitkä kauppa- ja ystävyyssuhde 
Kuhmon ja Kostamuksen välillä. (Wilmi 2003, 395.) 
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Kostamuksen kehityksestä kertoo hyvin sen kasvanut asukasluku. Vuonna 
1979 Kostamuksessa eli 4366 ihmistä, joista 3541 oli miehiä (Demoscope 
weekly n.d.a.) Tästä tiedosta voimme päätellä, että nämäkin asukkaat olivat 
pääosin rakennusmiehiä. Kymmenen vuotta myöhemmin eli vuonna 1989 
Kostamuksen väliluku on jo liki kymmenkertaistunut. Vuonna 1989 Kostamuk-
sen väkiluku oli 30432 ja väestöjakauma oli tasoittunut, sillä nyt miehiä oli 
15406 ja naisia 15026 (Demoscope weekly n.d.b.)  
Viime aikoina Kostamuksen väkiluku on säilynyt lähes samana, mutta kau-
punki on kokenut suuria muutoksia. Venäjä on vuosien saatossa vaurastunut 
ja se näkyy myös Kostamuksen kaupungissa ja palveluissa. 
Käyn Kostamuksessa keskimäärin kerran kahdessa kuukaudessa ja olen käy-
nyt siellä yli 20 vuoden ajan. Näin ollen olen huomannut, kuinka kaupunki, pal-
velut ja varallisuus on kehittynyt Kostamuksessa. Kostamukseen on tullut pal-
jon lisää liiketiloja ja liikkeitä. Uudet autot ovat nykypäivää tieliikenteessä ja 
kaupungista huokuu, että heillä menee hyvin. Toisaalta taas Kostamuksen ih-
misillä näyttäisi kaikki pintapuolin olevan hyvin, mutta kaupungissa on paljon 
ongelmakohtia. Ongelmakohtia ovat mm. teiden kunto, epäsiisteys ja luotta-
musongelmat omaan rakennusosaamiseen. Kostamuksessa on vielä tänäkin 
päivän olemassa tienpätkiä, jotka suomalaiset ovat rakentaneet noin 20 – 30 
vuotta sitten. Kostamuksen keskustassa näkee myös selvästi, mitkä ovat suo-
malaisten rakentamia kerrostaloja. Se on suomalaisten kannalta positiivinen 
asia siltä kannalta, että venäläiset edelleen luottavat suomalaiseen laatuun, 
mikä on yksi syistä, jotka ajavat heitä tulemaan Suomeen ostoksille. 
Yhteenveto Kuhmon ja Kostamuksen yhteishistoriasta: 
 Kuhmo ja Kostamus ovat keskenään ystävyyskaupunkeja (Kuhmon 
kaupunki 2015b.) 
 Kuhmolaiset auttoivat rakentamaan Kostamusta ja samalla myös 
Kuhmo vaurastui 
 Kostamuksen rakentamisen ansiosta Kuhmon väkiluku kasvoi aina 
14 000 ihmiseen 
 Kostamuksessa on yli 30 000 asukasta 
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2.4 Ukrainan sota 
”Suuret muutokset alkavat yleensä vähäisistä asioista” (Luukkanen 2015, 
159). Helmikuussa 2014 Ukrainassa tapahtui vallankumous, jonka seurauk-
sena Viktor Janukovytš erotettiin Ukrainan presidentin virasta. Janukovytšin 
erottaminen johtui pääosin siitä, että presidentti Janukovytš ei halunnut vapaa-
sopimuskauppaa Euroopan Unionin kanssa, vaan hän halusi tehdä tiiviimpää 
yhteistyötä Venäjän kanssa. Päätös kieltäytyä vapaakauppasopimuksesta Eu-
roopan Unionin kanssa tuli maailmalle jokseenkin yllätyksenä, sillä vielä loka-
kuussa 2013 kaikki olivat lähestulkoon varmoja, että Ukrainan parlamentti tu-
lisi vastaan Euroopan Unionin asettamia vaatimuksia. Näin ei kuitenkaan käy-
nyt. Venäjä koki olevansa uhattu, jos Ukraina tekisi moisia sopimuksia EU:n 
kanssa. Tästä syystä Venäjä aloitti ”kauppasodan”, jonka myötä Ukrainaan 
tarvitsisi lisää rahoitusta Euroopasta. Olihan Ukraina lähes täysin riippuvainen 
Venäjän maakaasusta, kun puhutaan Ukrainan energiahuollosta. Venäjä ei 
kuitenkaan pelannut pelkällä kiristämisellä, vaan se myös lahjoi presidentti Ja-
nukovytšia. Lahjuksen suuruus ei ollut pienimmästä päästä, vaan 17.12.2013 
Venäjä tarjosi presidentille 11 miljardin euron palkkion ja 30 prosentin alen-
nuksen maakaasunhintaan. EU ei myöntänyt Ukrainalle rahoitusta ja näin ol-
len Ukraina joutui alistumaan Venäjän tahtoon. (Luukkanen 2015, 161-162). 
Vuosien saatossa Euroopalla ja Venäjällä ovat olleet epävakaat suhteet. 
Tämä johtuu suurimmalta osalta sotavoimista ja nimenomaan Venäjä ja Nato 
asetelmasta. Kun Janukovytš oli kertonut omasta päätöksestään tukea Venä-
jää, sai tämä aikaan paljon mielenosoituksia ja kansalaiset ilmoittivat tyytymät-
tömyytensä siihen aikaan vallinneeseen hallitukseen. Kansa halusi liittyä 
EU:hun ja muuttua kommunistisesta maasta enemmän eurooppalaiseksi, 
mutta hallitus oli päättänyt toisin. 
Kun Janukovytš erotettiin virasta, alkoivat separatistit valtaamaan Krimin-nie-
mimaata. Epäilyksiä oli ilmassa, että separatistit olivat venäläisiä ja myöhem-
min saatiinkin tarpeeksi todisteita siitä, että Venäjä tuki separatisteja ja oli näin 
itsekin valtaamassa Krimiä itselleen. Venäjän duuma hyväksyi 18. maalis-
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kuuta 2014 presidentti Vladimir Putinin ehdotuksen, että Krim liitettäisiin Venä-
jään. Lopulta 21. maaliskuuta myös Venäjän parlamentti hyväksyi ehdotuksen 
yksimielisesti (Luukkanen 2015, 164).  
 
Kuvio 2: Krimin niemimaa kuuluu nykyisin Venäjälle (Yle Uutisgrafiikka 2014). 
 
Syksyllä 2013 Venäjällä käytiin keskustelua maan virallisista uhista. Nämä 
uhat olivat Naton laajeneminen itään ja kansainväliset terroristit. Tässä on siis 
yksi syy sille, miksi Venäjä päätti valloittaa Krimin. Venäjän valtio pelkäsi, että 
Nato tulee pääsemään liian lähelle heitä ja luo näin sotilaallisen uhan Venä-
jälle. Vaikkakaan Natolla ei olisi todellisia suunnitelmia hyökätä Venäjää vas-
taan, niin Venäjä päätti näyttää voimansa ja mielipiteensä maailmalle, että se 
on edelleen suuri ja mahtava maa, eikä pelkää käyttää voimaansa. (Luukka-
nen 2015, 179.) 
Venäjä sai siis haltuunsa Krimin, mutta hinta, minkä venäläiset joutuivat mak-
samaan, oli kova. Krimin valtaaminen aiheutti paljon negatiivisia katseita Ve-
näjän suuntaan. Tämä tarkoitti sitä, että länsimaat asettivat Venäjälle erilaisia 
pakotteita, mm. liittyen maahantuontiin ja maastavientiin. Venäjän rupla heik-
keni lähes 50 % verrattuna euroon ja dollariin. Näistä syistä Venäjä ei pystynyt 
enää tekemään niin paljon kauppaa kansainvälisesti, eivätkä he saaneet hyö-
dykkeitä muualta niin helposti. 
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Tavallinen venäläinen kärsi Krimin valtaamisesta sillä tavoin, että elintarvikkei-
den hinta venäläisissä liikkeissä kasvoi ja totuttua ulkomaalaista laatua ei ollut 
enää niin paljoa saatavilla. Ruplalla sai nyt kaksi kertaa vähemmän ostettua 
ulkomailta, kuin ennen Ukrainan sotaa. Tämä tarkoittaa sitä, että matkustami-
nen ulkomaille ostosten perään ei ollut enää kannattavaa. Tämä kaikki siis 
juontaa siihen, että venäläisiä turisteja rupesi käymään yhä vähemmän ja vä-
hemmän Kuhmossa ja näin ollen kuhmolaiset yrittäjät ja kauppiaat kärsivät 
siitä, että Venäjä aloitti sodan Ukrainan kanssa. 
Yhteenveto Venäjän ja Ukrainan välisen sodan seurauksista: 
 Naton pyrkimys laajentua itään säikäytti Venäjän 
 Venäjän pelko Natoa kohtaan johti ”kylmään sotaan” 
 Venäjä valloitti keväällä 2014 Krimin itselleen 
 Sota johti pakotteisiin ja ruplan arvon romahtamiseen 
 Ruplan arvon romahtaminen johti siihen, että venäläisten ei ole talou-
dellisesti kannattavaa käydä Suomessa / Kuhmossa ostoksilla 
 
 
3 Venäjän taloudellinen kehitys ja sen vaikutus 
Kuhmoon 
 
Venäjä on kokenut suuria muutoksia viime vuosina, etenkin taloudellisesti. Tä-
hän on vaikuttanut öljyn hinnan putoaminen, minkä myötä talous alkoi supis-
tua, sekä tietysti kireät välit Euroopan ja Yhdysvaltojen kanssa. Ukrainan-kriisi 
on vaikuttanut Venäjän talouteen myös negatiivisesti, sillä kriisin jälkeen Ve-
näjälle on asetettu pakotteita ja näin ollen vientiä ja tuontia on rajoitettu. 
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Taulukko 1. Venäjän taloudelliset muutokset lukuina (BOFIT Venäjä-tilastot 2015) 
 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 
BKT, mrd. USD 991 1 300 1 658 1 223 1 525 1 904 2 001 2 077 1 850 589 
BKT, %-muutos 8,2 8,5 5,2 -7.8 4,5 4,3 3,4 1,3 0,6 -3,4 
Keskipalkka, USD 391 531 695 588 690 795 857 935 842 497 
RUB/USD vaihto-
kurssi 
26.3
3 
24.55 29.38 30.19 30.48 32.20 30.50 32.89 58.93 65.44 
Tavaravienti, mrd. 
USD 
297.
5 
346.5 466.3 297.2 392.7 515.4 527.4 523.3 497.8 233.6 
Tavaratuonti, mrd. 
USD 
163.
2 
223.1 288.7 183.9 245.7 318.6 335.8 341.3 308.0 127.0 
 
Tulkittuani lukuja huomasin, kuinka Venäjän talous on kasvanut tasaisesti 
vuodesta 2006 aina vuoteen 2013 saakka. Poikkeuksena oli vuosi 2009, jol-
loin Venäjän talous suorastaan romahti, mutta näin kävi myös muualla maail-
massa, sillä vuonna 2008 alkanut taantuma vaikutti vuoteen 2009. Vuoden 
2009 jäätyä taakse Venäjän talous alkoi taas kasvamaan, mikä näytti myös 
hyvältä kuhmolaisen silmään, sillä se tarkoittaa, että venäläisillä on enemmän 
ostovoimaa tulla Suomeen ja Kuhmoon. 
Vuosi 2014 näyttäytyi surkeana Venäjälle. Hyvässä taloudellisessa nousussa 
ollut Venäjä sekaantui vuonna 2013 Ukrainan-kriisiin ja se heijastui välittö-
mästi taloudessa ja kansan palkkatasossa. 
Tämä vaikutti myös erittäin paljon ruplan kurssiin, joka kahdessa vuodessa 
heikkeni tuplaten verrattuna Yhdysvaltain dollariin. Vuonna 2013 ruplan kurssi 
oli 32,89 verrattuna Yhdysvaltain dollariin ja vuonna 2015 vastaava luku on 
65,44. Tämä siis periaatteessa tarkoittaa, että ennen yhdellä dollarilla sai 
32,89 venäjänruplaa ja vuonna 2015 yhdellä dollarilla sai 65,44 venäjän-
ruplaa. Tämä muutos juontaa siihen, että tavallinen kuhmolainen saa ostettua 
nyt Venäjältä eurolla liki tuplasti enemmän kuin muutama vuosi sitten. Vastaa-
vasti tavallinen venäläinen saa nyt Suomesta yhdellä ruplalla tuplasti vähem-
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män, mitä hän on tottunut saamaan muutama vuosi sitten. Pelkästään jo rup-
lan kurssi kertoo, että venäläisten ei ole taloudellisesti kannattavaa enää mat-
kustaa Suomeen, etenkin kun euron kurssi on vielä hiukan parempi kuin Yh-
dysvaltojen dollarin. (BOFIT Venäjä-tilasto 2015) 
Taulukosta huomaa myös, kuinka paljon Venäjän bruttokansantuote on muut-
tunut vuosien saatossa. Bruttokansantuotetta eli BKT:ta käytetään yleensä 
maan taloudellisen suorituskyvyn mittarina. Tästä siis huomaa kuinka Venäjän 
talous on ollut noususuhdanteista pois lukien vuoden 2009 ja kuinka lopulta 
Venäjän talous on kääntynyt laskuun vuosina 2014–2015. Vuotta 2015 ei kui-
tenkaan kannata ottaa huomioon tätä taulukkoa katsoessa, sillä luvut on saatu 
vasta alkuvuodelta. Sen sijaan ruplan kurssi kertoo paljon myös vuodesta 
2015 ja kuinka pahasti se tulee heijastumaan Venäläisten vientiin ja tuontiin. 
Tavalliselle kuhmolaiselle ruplan kurssin romahtaminen tarjoaa hyvän mahdol-
lisuuden lähteä Venäjälle edullisille ostoksille. Kuhmolaiselle yrittäjälle ja Kuh-
mon kaupungille tämä taas heijastuu huonossa valossa. Jos kuhmolaiset ryn-
täävät Venäjälle ostoksille, niin kuhmolaiset yrittäjät saavat entistä vähemmän 
tuloja ja sitä kautta Kuhmon kaupunki saa myös vähemmän verotuloja ja kau-
punki ei pääse kasvamaan. Tämä heijastuu myös siinä, että venäläiset eivät 
tule Kuhmoon ostoksille, koska hinnat nousevat tavalliselle venäläiselle ruplan 
kurssin johdosta. 
 
 
4 Ennuste Venäjän talouden kehityksestä 
 
BOFIT:in Venäjän ennusteen mukaan Venäjän BKT tulee laskemaan vuonna 
2015 yli 4 %. Kuitenkin tulevan kolmen vuoden aikana ennusteen mukaan Ve-
näjän talous lähtee pikkuhiljaa kasvuun, mikä johtuu pääosin öljyn hinnan nou-
semisesta. Öljy on Venäjän yksi suurimmista vientituotteista ja sen takia öljyn 
hinta vaikuttaa kovasti Venäjän bruttokansantuotteeseen. Ennuste ei kuiten-
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kaan ole 100 % tarkka, sillä Ukraina-kriisin kehitys voi tuoda mukanaan muut-
tujia. Lisäksi Venäjän poliittinen tilanne niin sanotun lännen kanssa on epäva-
kaa, mutta jos keskinäiset suhteet paranevat, niin on odotettavissa, että myös 
Venäjän talous alkaa kehittyä parempaan suuntaan. Tällä hetkellä Venäjälle 
on asetettu pitkä pakotelista, jonka takia ulkomaankaupan käyminen on han-
kalaa ja talous ei pääse kasvamaan normaalivauhtia. (BOFIT Venäjä ennuste 
2015-2017 2015, 3-4) 
 
Taulukko 2. Ennuste Venäjän BKT:sta ja tuonnista (BOFIT Venäjä-ennuste 2015-2017 
2015, 7) 
 2015e 2016e 2017e 
Venäjän BKT -4 % -2 % 1 % 
Venäjän Tuonti -25 % -4 % 1 % 
 
Kuten yllä olevasta taulukosta huomaa, Venäjän taloudellinen kehitys näyttää 
kuitenkin positiiviselta. BKT kasvu on hidasta, mutta se kuitenkin näyttää en-
nusteen mukaan kasvavan, vaikkakin takana on Ukrainan kriisi ja suurehkot 
poliittiset selkkaukset. Ennusteen mukaan tuonti tulee kuitenkin ottamaan jätti-
mäisen harppauksen vuodesta 2015 vuoteen 2016 ja tulee muuttumaan yli 20 
prosenttiyksikköä. Ennusteen mukaan vuonna 2016 tuonti pysyy edelleen ne-
gatiivisena, mutta vuonna 2017 sekä tuonti että BKT nousevat positiivisen 
puolelle. Positiivinen ennuste johtuu pääosin öljyn hinnan nousemisesta ja sen 
sivutuotteena tulee positiivinen kierre (BOFIT Venäjä-ennuste 2015-2017 
2015, 4). Tämä tarkoittaa ruplan kurssin nousemista, joka vankistaa Venäjän 
taloudellista tilannetta maailmanmarkkinoilla.  
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5 Venäläinen kulttuuri ja tavat 
 
Tätä osiota varten otin selvää venäläisestä kulttuurista ja tavoista, paitsi oma-
kohtaisista kokemuksista myös haastattelemalla venäläisiä. Haastattelin venä-
läisiä yhden pääteeman ympärillä, esitin heille kysymyksen: ”Mitä venäläisyys 
Teille merkitsee? Kertokaa omin sanoin”. Haastateltavat kertoivat rehdisti ja 
avoimesti asiasta, siitä jo huomasi kuinka ylpeitä venäläiset ovat omasta 
maastaan ja perinteistään. Kyselin tarkentavia kysymyksiä heidän perhe-elä-
mästään, työnteosta, rahan merkityksestä, vapaa-ajan merkityksestä sekä os-
tostottumuksista. Alle olen kasannut Karjalan alueen venäläisten vastauksia 
yhdeksi tietopankiksi. Haastateltavia ihmisiä oli yhteensä kahdeksan, joista 
viisi naista ja kolme miestä. Vastaajat olivat noin 40-50-vuotiaita. 
 
Venäläiset asiakkaina 
 
Venäjällä on selviä eroja yhteiskuntaluokissa. Venäjällä ja etenkin Karjalan 
alueella (joka sijaitsee Kuhmon vieressä) on todella suuria eroja yhteiskunta-
luokissa. Karjalan alueella asuu paljon alemman tuloluokan ihmisiä, joilla ei 
käytännössä ole varaa tulla Suomeen ostoksille (Fedotova 2016). Samalla 
alueella asuu keskituloisia ihmisiä, joista osa käy usein Suomessa ja Kuh-
mossa ostoksilla etsien parempaa laatua ja monesti edullisia löytöjä. Sitten on 
vielä kolmas ryhmä eli uusvenäläiset (uusrikkaat), joilla on varaa käydä usein 
Suomessa ja kuluttaa siellä paljon rahaa. He eivät yleensä jää pitkäksi aikaa 
Kuhmoon, vaan matkaavat kohti paikkakuntia, joista saa parempia palveluita 
heidän tarpeisiinsa. 
Kuhmon ja kuhmolaisten yritysten tulisi panostaa enemmän keskituloisiin ve-
näläisiin, joita Kuhmossa on vuosien saatossa eniten käynyt. Venäjällä ja Kar-
jalan alueella on hirmuinen määrä potentiaalisia asiakkaita, jotka eivät ole kos-
kaan käyneet Kuhmossa. Tämän takia Kuhmon tulisi suunnata enemmän re-
sursseja näiden ihmisten houkuttelemiseen ostosmatkoille Kuhmoon.  
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Millainen on venäläinen ihminen? 
 
Venäläiset ovat hyvin isänmaallisia ihmisiä ja he arvostavat omaa kieltään 
sekä omaa historiaa ja vaalivat perinteitä (Opetushallitus n.d.; Lesonen J 
2016; Lesonen T 2016). 
Venäläisille perhe on ensisijaisen tärkeä asia. Venäjällä naisia pidetään prin-
sessoina, joille mies kantaa kaiken valmiiksi ja hemmottelee naista sen minkä 
pystyy. Venäläiseen kulttuuriin kuuluu ehdottomasti se, että mies elättää per-
heen. Vastaavasti nainen palkitsee miehen tekemällä ruuan ja pitämällä kodin 
siistinä. (Ramazanov 2016; Ramazanova 2016.) 
Venäläiset ovat hyvin kulttuurisia ihmisiä, eli he arvostavat ja nauttivat suu-
rissa määrin erilaisista taiteista (Kuznetsova 2016; Makatshov 2016). Venäläi-
set arvostat historian tuntemusta ja viisautta yleisesti (Kudinova 2016). Tästä 
kielii muun muassa se että, Venäjän tv-kanavilla tietovisat ovat hyvin suosit-
tuja ohjelmia.  
 
 
6 Asiakasprofiilit 
 
On hyvin vaikea tehdä yhdenlaista asiakasprofiilia tavallisesta venäläisestä 
asiakkaasta, koska Venäjältä tulevat matkailijat poikkeavat kovasti toisistaan, 
niin kuin jokainen ihminen poikkeaa toisesta. Kuitenkin pystyn luomaan muu-
taman stereotyyppisen asiakasprofiilin, jotka antavat kovasti suuntaa siitä mil-
laisia asiakkaita venäläiset ovat. Asiakaspalvelijan tulee tunnistaa nämä hy-
vissä ajoin, jotta osaa palvella asiakasta oikein, eikä karkota asiakasta liik-
keestä ja jotta asiakas olisi mahdollisimman tyytyväinen. 
Markkinoinnissa asiakasprofiili tarkoittaa kuvitteellista henkilöä, joka edustaa 
yrityksen asiakasta tai potentiaalista asiakasta. Asiakasprofiilin on tarkoitus 
auttaa yritystä tunnistamaan potentiaaliset asiakkaat, jotta yritys voi suunnata 
resurssinsa heihin ja heidän saamiseen asiakkaakseen. (Lehtonen 2014)  
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Seuraavat asiakasprofiilit ovat tehdyt niistä venäläisistä, jotka tulevat Suo-
meen Vartiuksen raja-aseman kautta. Niin sanottuja uusrikkaita venäläisiä  
käy Kuhmossa melko vähän, koska he tulevat yleensä Pietarista ja ylittävät ra-
jan Lappeenrannan tai Joensuun alueella, mutta päätyvät usein Sotkamoon ja 
Vuokattiin. Tämän takia näitä asiakkaita käy välillä myös Kuhmossa, sillä Kuh-
mon ja Sotkamon etäisyys on vain 60 km. 
Näkemykseni näihin asiakasprofiileihin perustuu seuraaviin seikkoihin: 
a) asiakaspalvelukokemuksesta Kuhmon Kesportissa 
b) yhtenäisyyksiin venäläisistä tutuista ja sukulaisista 
c) ympäristön havainnointiin Venäjällä ja Suomessa 
d) venäläisten asiakkaiden haastatteluun 
e) Russian Consumers Latent Needs eli Rucola-projektiin (Rucola-projekti 
n.d.a, 5-7; Rucola-projekti n.d.b.5-19) 
f) uutisointiin venäläisistä (Ahonen 2005). 
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6.1 Asiakastyyppi 1: ”Kirpputoriostaja”  
 
Kuvio 3: Tavallisten venäläisten asiakasprofiilit 
 
Kuten kuvio 1:stä huomaatte, miehen pukeutuminen on hyvin tavanomainen ja 
merkillä on suuri painoarvo. Nainen vastaavasti pukeutuu lähestulkoon juhlalli-
sesti, kun hän matkaa Suomeen. 
 
Perustiedot 
 
Sergei Sokolov ja Ljudmila Sokolova ovat 55-vuotiaita Karjalasta, tarkemmin 
Kostamuksesta, kotoisin oleva venäläinen pariskunta. Sergei ja Ljudmila ovat 
naimisissa keskenään ja heillä on kaksi lasta sekä kaksi lastenlasta. Molem-
milla on laaja ystäväpiiri. 
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Sergei on ammatiltaan rakentaja, ja Ljudmila puolestaan toimii myyjänä Kosta-
muksen kauppakeskuksessa. Kummankaan palkka ei ole hirveän korkea, 
vaan he ovat keskituloisia venäläisiä.  
 
Vapaa-aika ja harrastukset 
 
Sergein harrastuksiin kuuluvat erilaiset joukkueurheilulajit, kalastus, lukemi-
nen, mökkeily ja oman auton rassaaminen. Iltaisin Sergei seuraa televisiosta 
urheilua sekä erilaisia venäläisiä tietovisaohjelmia. 
Ljudmila puolestaan katsoo televisiosta saippuaoopperoita, tietovisoja sekä 
erilaisia venäläisiä talkshow-ohjelmia. Tämän lisäksi hän pitää mökkeilystä ja 
mökillään hän harrastaa puutarhanhoitoa sekä marjastusta. Ljudmila tykkää 
seurustella ystäviensä kanssa ja hän kuluttaa mielellään aikaa heidän kans-
saan erilaisissa kulttuuritapahtumissa. 
 
Matkailu 
 
Sergei ja Ljudmila eivät matkustele hirveästi varsinkaan ulkomaille. Pääsään-
töisesti he matkustavat omalla autollaan Suomeen ostosmatkalle, tällöin he 
menevät ostoksille joko Kajaaniin, Sotkamoon tai Kuhmoon. Joskus he käyvät 
kuitenkin myös Suomussalmella tai Kuusamossa kalastusreissulla. Sergei ja 
Ljudmila eivät ole välttämättä kahdestaan liikkeellä, joskus mukana on omat 
aikuiset lapset tai Ljudmilan ystävättäret. 
Matkat Suomeen eivät yleensä ole lomareissuja, vaan Suomesta tullaan osta-
maan vaatteita ja elintarvikkeita itselle sekä sukulaisille. Sergeille ja Ljudmi-
lalle Suomessa käynti tarkoittaa yleensä päiväreissua ja kiireellistä sellaista. 
Heidän täytyy keretä käydä mahdollisimman monessa liikkeessä. Pari kertaa 
vuodessa he kuitenkin jäävät Suomeen yöksi tai kahdeksi ja jolloin he ovat 
yötä tuttujensa luona. Sergei ja Ljudmila eivät ole koskaan käyttäneet paikalli-
sia majoituspalveluita. Sergei ja Ljudmila ostavat usein Suomesta tuotteita 
myös ystävilleen, jos nämä ovat heitä pyytäneet, toki rahaa vasten. 
Suomeen he tulevat laadun ja hinnan takia. Sergei ja Ljudmila ostaisivat mie-
lellään enemmänkin elintarvikkeita Suomesta, mutta tullirajoitukset ja ruplan 
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huono kurssi estävät tällä hetkellä tekemästä moisia ostoksia. Välillä he kui-
tenkin ostavat mukaansa litroittain suomalaista täysmehua, Oltermannin juus-
toa, suomalaista makkaraa ja lihatiskiltä lähtee lihat mukaan, vaikkakin he tie-
tävät, että lihan, kalan ja maitotuotteiden vieminen Suomesta Venäjälle on lai-
tonta. Elektroniikka ei heitä juurikaan kiinnosta, sillä Venäjältä saa samankal-
taisia tuotteita paljon halvemmalla. Sergei tykkää käydä myös rautakaupassa 
katselemassa, josko hän tai joku hänen tuttunsa tarvitsisi uusia laadukkaita 
työkaluja. Sergei ja Ljudmila ostavat myös lannoitetta Suomesta, sillä heidän 
mielestään esimerkiksi Biolanin mustamulta on laadukkaampaa kuin mitä hei-
dän kotimaassaan on tarjolla. 
Sergei ja Ljudmila eivät ajattele Suomen matkojaan menoeränä vaan pikem-
minkin säästönä. He tulevat Suomeen tekemään edullisia ostoksia ja tykkää-
vätkin kierrellä kirpputoreja ja juoksevat alennusten perässä. Veronpalautuk-
sen saanti rajalla on todella tärkeä asia. Jos liike ei tarjoa tax-free:tä tai ALV:n 
vähennyspalvelua, niin silloin ostoksia ei siinä liikkeessä tehdä. Vaikka he tu-
levatkin Suomeen laadun perässä, niin suomalaisessa liikkeessä he mieluum-
min tinkivät laadusta kuin hinnasta. He elävät vahvasti siinä uskossa, että 
Suomesta ostettu tuote on varmasti laadukas. Varsinkin Ljudmila tykkää ver-
tailla kovasti liikkeiden hintoja keskenään ja valitsee yleensä halvimman. 
Matkan tarkoitus ei ole pelkästään edullisten ja laadukkaiden ostosten tekemi-
sessä, vaan kyseessä on myös oman statuksen kohottamisesta. 
 
Miten tunnistaa tämmöisen venäläisen asiakkaan? 
 
Tämmöinen pariskunta saapuu kaupan pihaan tavallisella autolla. Nykyisin se 
ei enää ole Lada, vaan merkki on vaihtunut 2000-luvun Chevrolet-merkkiseen 
menopeliin. 
Sergei pukeutuu melko tavanomaisesti. Hänellä on jalassaan joko Adidas-
lenkkarit tai siistit nappakengät. Housuina toimivat farkut ja päällä on yleensä 
verryttely- tai tuulitakki, jonka alta pilkottaa kauluspaita. Vaateet ovat tumman 
sävyisiä, sillä Sergein mielestä värikkäät vaatteet sopivat naisille ja nuorille. 
 21 
 
Ljudmila pukeutuu mukaviin, mutta siisteihin vaatteisiin. Hänellä on venäläi-
selle naiselle tyypillinen voimakas meikkaus ja hänen vaatteensa ovat värik-
käät sekä vahvasti kuvioidut. Vaikka Ljudmila muuten pukeutuu vaatteisiin 
missä on mukava olla, niin jalassa hänellä on usein kengät pienellä korolla. 
Sergein ja Ljudmilan tapaiset ihmiset tutustuvat mielellään uusiin ihmisiin ja 
tykkäävät rupatella asioista. Heidän suomen- ja englanninkielentaito on kui-
tenkin melkoisen huono ja jos heiltä kysytään jotain vieraalla kielellä, he me-
nevät epämukavuusalueelle ja haluavat paeta tilanteesta. Molemmat osaavat 
näyttää, jos ovat johonkin tyytyväisiä tai tyytymättömiä. Ljudmila on hieman 
värikkäämpi persoona kuin Sergei ja yleensä Sergei seuraakin Ljudmilaa kau-
pasta toiseen. 
 
Yhteenveto tavalliseste venäläisestä ostosmatkailijasta: 
 Tekevät vain päiväreissuja. 
 Hinta on laatua tärkeämpää. 
 Ostoslistalla on vaatteet, lihat, juustot, täysmehut. 
 Tykkäävät jutella ja tutustua uusiin ihmisiin. 
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6.2 Asiakastyyppi 2: ”Uusvenäläinen” 
 
Kuvio 4: Uusrikkaiden venäläisten asiakasprofiilit 
 
Perustiedot 
 
Aleksei Bugajev ja Natalia Bugajeva ovat noin 35-vuotiaita uusrikkaita. He 
ovat kotoisin Pietarista. He eivät ole olleet kauaa vielä naimisissa ja lapsia ei 
ole vielä hommattu. 
Aleksei on johtotehtävissä isossa firmassa ja hänen palkkatasonsa on hyvin 
korkea. Natalian palkkataso ei ole yhtä korkea, mutta hänkin on töissä isossa 
yrityksessä sihteerin roolissa. 
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Vapaa-aika ja harrastukset 
 
Arkisin vapaa-aikaa ei Alekseilla juuri ole ja hän käykin töiden jälkeen kunto-
salilla, jonka jälkeen menee kotiin levähtämään. Toisinaan kun Alekseilla ei 
ole niin kiireistä, hän ehtii käymään harrastamassa joukkueurheilua, tutussa 
työporukassa. Lomalla tai vapaa-ajalla Aleksei tykkää luksusmökkeilystä ja 
käy kavereiden kanssa jahdilla kalassa sekä metsästämässä. Aleksein kaikki 
urheiluvarusteet lajiin kuin lajiin ovat huippuluokkaa. Aleksei nauttii suunnatto-
masti laskettelusta, uimisesta sekä tenniksen pelaamisesta. Kuten suuriosa 
venäläisistä, niin myös Aleksei lukee paljon kirjallisuutta, etenkin ennen nuk-
kumaan menoa. 
Natalialla on enemmän vapaa-aikaa kuin Alekseilla. Natalia kuluttaakin aikaa 
shoppailuun ja ystäviensä kanssa seurusteluun. Natalia käy pilateksessa ja 
joogassa. Nataliakin pitää laskettelusta, joskaan ei yhtä intohimoisesti kuin 
Aleksei. Natalian ehdoton ykkösharrastus on auringonotto, mutta ikävä kyllä 
Pietari ei tarjoa sitä vuoden ympäri. Hän viihtyy miehensä lailla luksusmökillä, 
muttei samasta syystä. Mökillä Natalia tykkää hemmotella itseään kylpemällä 
ja olemalla kaikessa rauhassa.  
Lisäksi molemmat käyvät yhdessä erilaisissa kulttuuritapahtumissa, kuten te-
atterissa, oopperassa ja taidenäyttelyissä. Natalia pitää kulttuurista ja nähtä-
vyyksistä enemmän kuin Aleksei. 
 
Matkailu 
 
Aina kun mahdollista Bugajevin perhe lähtee lomalle ulkomaille. Rantaloma-
kohteet ovat heidän suosikkejaan, mutta varsinkin uudenvuoden alla he tyk-
käävät lähteä laskettelulomakohteeseen. Heidän lomansa ovat aina aktiivi- / 
luksuslomia. Molemmat nauttivat, kun saavat lomakohteessa parasta mahdol-
lista palvelua. Aleksei ei jaksa pysytellä lomalla yhtä paljon paikallaan kuin 
Natalia, ja siksi he käyvätkin erilaisilla kelkkasafareilla, laskettelemassa ja kei-
laamassa. Aleksei tykkää pelata lomalla myös tennistä. Molemmat nauttivat 
kylpylässä olemisesta ja siellä he näyttävät todellisilta lemmenkyyhkyiltä. 
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Ostoksilla käyminen on osa lomailua. Natalia nauttii suunnattomasti ostosten 
tekemisestä ja vaatteiden sovittamisesta. Bugajevin perheelle hinta on vain 
numero ja se ei yleensä merkitse juuri mitään. Laatu ja näyttävyys ovat paljon 
tärkeämpiä seikkoja kuin hinta. Elintarvikeostoksia Bugajevin perhe ei juuri 
tee, sillä he käyvät nauttimassa ruoista kahviloissa ja ravintoloissa. Bugajevin 
perhe ei myöskään vie Venäjälle juuri mitään elintarvikkeita, koska Venäjältä-
kin saa suomalaisia tuotteita, joskin vähän kalliimmalla. Sergei saattaa ostaa 
paketin Presidentti-kahvia kotiin vietäväksi, koska arvostaa suomalaista kah-
via. Pääsääntöisesti Sergeikään ei osta elintarvikeliikkeestä juuri mitään.  
 
Miten tunnistaa tämmöisen venäläisen asiakkaan? 
 
Bugajevin perheen kaltaiset venäläiset saapuvat kaupan pihaan isolla ja uu-
della citymaasturilla. Monesti mies on loman alussa kivikasvoinen ja stres-
saantuneen oloinen, mutta jos he viihtyvät samassa paikassa monta päivää, 
niin hänestä huomaa kuinka stressi on alkanut helpottaa. Naisella sen sijaan 
on heti alusta lähtien meno päällä ja hän haluaa kokeilla kaikkea, minkä hän 
vaan kelpuuttaa. 
Tämän tyyppiset venäläiset tekevät harvemmin päiväreissuja, ellei matka satu 
olemaan työmatka. Talvella miehen päällä on paljon toppaa ja hän saattaa 
jopa muistuttaa Michelin-miestä. Venäläiset arvostavat lämpöä todella paljon. 
Kesäisin mies on pukeutunut pikee-paitaan ja shortseihin. Hän näyttää aivan 
lomalaiselta, värikkäissä vaatteissaan. 
Nainen pukeutuu talvella näyttävään vaatteeseen, jossa on hieman turkista. 
Naisella on paljon koruja ja hänestä näkee, että hän on laittautunut hyvin. 
Meikkiä on hillitty, toisin kuin asiakastyyppi 1:llä.  
Molemmista ihmisistä huokuu, että he ovat varakkaita ja itsevarmoja. Molem-
mat ovat sivistyneitä ja luultavasti molemmat osaavat kommunikoida englan-
niksi, mutta silti yleensä mies hoitaa puhumisen. Venäjällä naista pidetään 
prinsessana, jota palvellaan, ja se näkyy myös tässä toiminnassa. Molemmat 
ihmiset ovat uteliaita ja haluavat mielellään katsella ja sovitella kaikkea. He 
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haluavat, että heitä palvellaan niin hyvin kuin mahdollista. He eivät halua asia-
kaspalvelijan olevan koko ajan lähellä, mutta he haluavat, että asiakaspalvelija 
on heti käytettävissä, kun häntä tarvitaan. 
Tyypillinen piirre uusrikkaille on, että he haluavat saada luksusta ja he halua-
vat näyttää muille, että he ovat saaneet luksusta. 
 
6.3 Ostosmatkailijat Kuhmossa 
Kuhmossa käyvistä venäläisitä ostosmatkailijoista suurin osa on asiakastyyppi 
1. mukaisia asiakkaita. Asiakastyyppi 2. mukaisia asiakkaita käy enemmän 
Sotkamossa, sillä siellä on paremmat majoittumismahdollisuudet, sekä parem-
mat mahdollisuudet erinäisille aktiviteeteille, kuten laskettelu, golf, keilaaminen 
tai kylpeminen. Vaikka asiakastyyppi 2. mukaisia ihmisiä käy Kuhmossa vä-
hemmän, niin heidän roolinsa pitää muistaa hyvin tärkeänä, sillä yksi sellainen 
asiakas voi lähes kaksinkertaistaa yhden päivän myynnin. Olen palvellut mo-
lempia asiakastyyppejä ollessani töissä Kuhmon Kesportissa, ja asiakastyyppi 
2. kanssa teen kyllä mielelläni kauppaa, sillä tiedän, että he eivät usein välitä 
hinnasta, vaan heille on tärkeää saada jotain uutta, näyttävää ja hyvää palve-
lua. 
 
 
7 Rajaliikenne 
 
Viime vuosien saatossa on selvästi näkynyt, kuinka venäläisten määrä on vä-
hentynyt Kuhmossa. Väheneminen on näkynyt niin katukuvassa kuin ti-
lasoissa. Tilastoista myös huomaa, että Kuhmo ei ole millään tavalla poikkeus 
Suomessa, vaan sama efekti on tapahtunut myös muualla Suomessa. Jotta 
kokonaiskuvaa saisi paremmin hahmotettua, päätin vertailla rajaliikennettä 
kolmea eri rajanylityspaikkaa. 
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Vartiuksen rajanylityspaikka on lähimpänä Kuhmo ja tarkalleen ottaen Vartius 
on osa Kuhmoa. Niiralan rajanylityspaikka on lähellä Joensuuta. Imatran ra-
janylityspaikka on aivan Imatran keskustan vieressä. Otin nämä kolme raja-
asemaa, koska ne ovat suuria rajanylityspaikkoja Suomessa ja koska näistä 
kolmesta rajanylityspaikasta todennäköisimmin saavutaan Kainuuseen ja Kuh-
moon. 
Monet Pietarin seudulla asuvat venäläiset jotka matkaavat Kainuuseen käyttä-
vät Imatran rajanylityspaikkaa, josta sitten matkaavat itärajaa pitkin Kainuu-
seen. Se on luonnollisin valinta, sillä Imatran rajanylityspaikka on lähimpänä 
Pietaria. Petroskoissa asuvat ihmiset tulevat useimmiten Niiralan kautta Kai-
nuuseen. Karjalassa ja lähinnä Kostamuksen kaupungissa asuvat ihmiset ylit-
tävät rajan Vartiuksen raja-aseman kautta. Petroiskoissa ja Pietarissa asuvat 
ihmiset ylittävät rajan etelämpää suurimmaksi osaksi sen takia, että Suomen 
tiet ovat paljon paremmassa kunnossa kuin Venäjän tiet. Vaikka venäläisille 
jotka matkustavat Kainuuseen tuleekin enemmän kilometrejä ajaa Suomen 
kautta, niin he mieluummin valitsevat pidemmän ja turvallisemman tien kuin 
kotimaisen moottoritien (Makatchov 2015). 
 
7.1 Itärajaliikenteen muutokset 
Itärajat ovat olleet viimevuosina kovassa käytössä ja matkustajien määrä on 
lisääntynyt huimasti verrattuna 1990-luvun alkuun. Koko Suomen mittapuulla 
rajaliikenne on kasvanut jopa kymmenkertaiseksi vuodesta 1992 aina vuoteen 
2013 saakka. (Pesonen 2015, 26)  
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Kuvio 5: Suomeen saapuneet ja lähteneet itärajanmatkustajat (Tulli 2016, 13)  
 
 Valitettavasti itärajaliikenteen kasvu pysähtyi vuonna 2014 ja matkustajien 
määrä lähti tippumaan rajua vauhtia alaspäin. Kun verrataan Vartiuksen, Niira-
lan ja Imatran raja-asemia keskenään, huomaamme että Imatran raja-asema 
on kokenut suurimman kolauksen matkustajamäärän suhteen. Vuonna 2015 
rajanylittäjiä Imatrassa oli noin 900 000 vähemmän kuin mitä se oli vuonna 
2013. Kuhmossa eli Vartiuksessa vastaava luku näiden vuosien välissä oli 
noin 92 000 tuhatta henkilöä. Määrä ei kuulosta isolta, mutta kun katsotaan 
asiaa prosentuaalisesti, niin vuonna 2013 Vartiuksen kautta matkusti 22 % 
enemmän matkailijoita kuin vuonna 2015, mikä on todella iso muutos. 
2011 2012 2013 2014 2015
Vartius 467 126 502 150 507 087 459 671 415 018
Niirala 1 281 037 1 501 511 1 619 570 1 610 763 1 541 673
Imatra 1 837 956 2 225 563 2 499 344 2 335 576 1 600 820
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Kuvio 6: Venäjältä Suomeen saapuneet matkustajat (Tulli 2016, 19, 23, 25) 
 
 
Kuvio 7: Suomesta Venäjälle lähteneet matkustajat (Tulli 2016, 19, 23, 25) 
 
 
2011 2012 2013 2014 2015
VARTIUS 235 162 252 922 256 467 233 467 209 859
NIIRALA 647 221 753 804 810 078 807 986 770 796
IMATRA 918 995 1 050 640 1 167 131 1 106 854 780 503
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Venäjän ruplan heikkeneminen, huono taloustilanne Venäjällä ja Venäjää koh-
taan määrätyt pakotteet ovat siis rajusti vaikuttaneet rajaliikenteeseen. Rajalii-
kenteen luvut voisivat olla vieläkin karumpia, mutta Venäjän huono talousti-
lanne on aiheuttanut sen, että suomalaiselle matkustajalle on avautunut hyvä 
mahdollisuus käydä tekemässä edullisia ostoksia Venäjällä. Tämän mahdolli-
suuden monet suomalaiset ovat käyttäneet hyväkseen ja nykyisin Vartiuksen 
raja-asemalla näkeekin enemmän suomalaisia ajoneuvoja, mitä venäläisissä 
kilvissä olevia ajoneuvoja.  
 
7.2 Veroton matkailijamyynti 
Ohessa on taulukkoja, joista pystymme näkemään kuinka paljon määrällisesti 
veroton matkailijamyynti on muuttunut. Veroton matkailijamyynti sisältää sekä 
tax free -myynnin ja matkailijamyynnin eli kauppalaskulla tapahtuvan myynnin. 
Luvut sisältävät Tullin ja Rajavartiolaitoksen käsittelemät tax free- ja matkaili-
jamyynnit ja ne näkyvät kappalemäärissä.  
Tax free –kaupassa ostaja maksaa ostoshetkellä arvonlisäveron, mutta on oi-
keutettu saamaan sen takaisin mm. Global Blue-palautuspisteissä rajanylitys-
paikoilla. 
Matkailijamyynti eli kauppalaskulla tapahtuvassa myynnissä ostaja maksaa ar-
vonlisäveron ostoksia tehdessään samalla tavalla kuin tax free –kauppaa teh-
dessä.  Matkailijan on kuitenkin haettava kauppalaskuunsa (kuitti) Tullista lei-
man rajanylityspaikalla kun matkailija on poistumassa maasta. Tällä tavoin 
Tulli vahvistaa, että tavara on poistunut EU:n alueelta ja matkailija voi saada 
verohyödyn leimatulla kuitillaan asioidessa uudestaan samassa liikkeessä, 
mistä tuote on ostettu. (Tulli 2015, 12) 
 
7.2.1 Vartiuksen tullitoimipaikka 
Vartiuksen tullitoimipaikassa emme pysty vertailemaan kokonaislukuja, joh-
tuen siitä, että tilastointi on aloitettu vasta vuonna 2014 lokakuussa. Pys-
tymme kuitenkin näkemään, että vuonna 2014 loka-joulukuussa tax-free 
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myyntejä on ollut 8535 kappaletta, kun taas vastaavasti vuonna 2015 samalta 
ajanjaksolta määrä on tippunut 4112 kappaleeseen. Tämä tarkoittaa sitä, että 
määrällisesti verovapaata kauppaa on tehty melkein kaksi kertaa vähemmän –
vuonna 2015, kuin 2014. Oletusarvoisesti vuonna 2013 verovapaata kauppaa 
on tehty vielä enemmän kuin vuonna 2014, sillä rajanylittäneiden määrä oli 
tuolloin huipussaan Vartiuksen rajanylityspaikalla.  
 
Taulukko 3. Vartiuksen veroton matkailijamyynti (Tulli 2015, 8) 
 
 
7.2.2 Niiralan tullitoimipaikka 
Niiralan tullitoimipaikan tilastoja pystymme katsomaan ja vertaamaan kolmen 
vuoden ajanjaksolta eli vuodesta 2013 vuoteen 2015 saakka. Vartiuksen ra-
janylityspaikkaan verrattuna, suurena yllätyksenä tulee se, että joulukuussa 
2015 Niiralan tullitoimipaikalla tehtiin melkein kaksi kertaa enemmän ostoja, 
kuin vuotta aiemmin. Kokonaisuudessaan vuosi 2015 on selvästi heikoin 
näistä kolmesta vuodesta myynnillisesti. Vuoden 2015 ostotapahtumien 
määrä oli 45,7 % heikompi kuin vuoden 2014, mikä on siis liki puolet. 2015 
vuoden muutos verrattuna vuoteen 2013 on vielä rajumpi. Vuonna 2013 
myyntitapahtumia kirjattiin nimittäin 74 523, mikä on 2,5 kertaa enemmän kuin 
Vartiuksen tullitoimipaikka
 
2013 2014 2015
Muutos % 
2014
2013 2014 2015
Muutos 
% 2014
tam, jan, Jan, ян 911 #JAKO/0! 1 386 ######
hel, feb, Feb, фев 725 #JAKO/0! 1 302 ######
maa, mars, Mar, мар 975 #JAKO/0! 1 797 ######
huh, apr, Apr, апр 1 340 #JAKO/0! 2 003 ######
tou, maj, May, май 1 580 #JAKO/0! 2 215 ######
kes, juni, June, июнь 1 503 #JAKO/0! 1 832 ######
hei, juli, July, июль 1 601 #JAKO/0! 1 970 ######
elo, aug, Aug, авг 1 097 #JAKO/0! 1 605 ######
syy, sept, Sept сен 1 012 #JAKO/0! 1 645 ######
lok, okt, Oct, окт 1 933 1 412 -27,0 % 3 212 1 911 -40,5 %
mar, nov, Nov, ноя 1 291 1 152 -10,8 % 2 430 1 973 -18,8 %
jou,dec, Dec, дек 5 311 1 548 -70,9 % 6 051 1 852 -69,4 %
yhteensä, totalt, total, итого 0 8 535 14 856 74,1 % 0 11 693 21 491 83,8 %
Tax-free (kpl, st, pcs., шт.) Matkailijamyynnit (kpl) Försäljning till 
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vuonna 2015. 2015 vuoden joulukuun poikkeusta lukuun ottamatta, suunta 
myyntitapahtumien suhteen on ollut jyrkästi alaspäin. 
 
Taulukko 4. Niiralan veroton matkailijamyynti (Tulli 2015, 7) 
 
 
7.2.3 Imatran tullitoimipaikka  
Yllätyin kuinka pieniä lukuja Imatran tullitoimipaikan tax-free myynti näyttää. 
Tähän kuitenkin löytyy hyvin looginen selitys, sillä Imatran tullitoimipaikka si-
jaitsee todella lähellä Imatran keskustaa ja vähän matkan päässä on myös 
Lappeenranta, joten asiakkaat varmasti tekevät mieluummin matkailijamyyntiä 
kuin tavallista tax-free kauppaa, sillä se on hieman kannattavampaa venäläi-
selle ostosmatkailijalle. Liikkeitä tämä ei myöskään haittaa, sillä niin saadaan 
venäläinen asiakas käymään uudestaan samaisessa liikkeessä, mikäli hän 
haluaa saada maksamansa arvonlisäosuuden takaisin itselleen. Imatran tulli-
toimipaikka on kärsinyt selvästi eniten Venäjän huonosta taloustilanteesta ja 
pakotteista, sillä tax-free myynti vuonna 2013 oli 818 % enemmän kuin 
vuonna 2015.  
 
Niiralan tullitoimipaikka
 
2013 2014 2015
Muutos % 
2014
2013 2014 2015
Muutos 
% 2014
tam, jan, Jan, ян 8 150 7 980 1 595 -80,0 % 9 071 8 567 1 813 -78,8 %
hel, feb, Feb, фев 5 865 5 237 1 282 -75,5 % 6 528 5 461 1 501 -72,5 %
maa, mars, Mar, мар 5 767 4 179 1 601 -61,7 % 4 455 3 909 1 709 -56,3 %
huh, apr, Apr, апр 5 786 3 982 1 761 -55,8 % 2 815 3 702 1 879 -49,2 %
tou, maj, May, май 5 681 3 801 1 811 -52,4 % 2 567 3 892 1 975 -49,3 %
kes, juni, June, июнь 6 728 4 120 2 937 -28,7 % 6 845 4 451 2 841 -36,2 %
hei, juli, July, июль 7 367 5 121 3 215 -37,2 % 7 259 4 945 3 148 -36,3 %
elo, aug, Aug, авг 8 149 5 565 2 998 -46,1 % 9 101 5 198 3 048 -41,4 %
syy, sept, Sept сен 7 004 4 243 2 543 -40,1 % 7 843 4 531 2 751 -39,3 %
lok, okt, Oct, окт 4 813 3 957 2 511 -36,5 % 6 874 4 186 2 651 -36,7 %
mar, nov, Nov, ноя 3 998 4 358 2 694 -38,2 % 5 407 4 403 2 743 -37,7 %
jou,dec, Dec, дек 5 215 2 534 4 956 95,6 % 6 481 2 112 5 128 142,8 %
yhteensä, totalt, total, итого 74 523 55 077 29 904 -45,7 % 75 246 55 357 31 187 -43,7 %
Tax-free (kpl, st, pcs., шт.) Matkailijamyynnit (kpl) Försäljning till 
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Taulukko 5. Imatran veroton matkailijamyynti (Tulli 2015, 5) 
 
 
 
8 Tutkimustulokset 
 
Kuhmossa ei ole suuria liikekeskuksia tai erityisen suuria liikkeitä, joiden liike-
vaihto pyörisi kymmenien tai satojen miljoonien tasolla, vaan Kuhmosta löytyy 
pienehköjä yrityksiä. Kuhmon asukasluku (8 946 ihmistä vuonna 2015) jo ker-
too sen, että kuhmolaisilla päivittäistavaraliikkeillä ei yksinkertaisesti voi olla 
suurta liikevaihtoa. 
Kuhmolaiset yritykset ovat tällä hetkellä sillä kannalla, että liiketoimintaa ei voi 
pitää pystyssä luottaen venäläiseen ostovoimaan. Haastateltavista liikkeistä 
kaikkien liikevaihto pyöri 1 000 000 euron lähettyvillä, pois lukien Tokmannin 
tavarataloa, jonka liikevaihto koostuu noin 4 500 000 eurosta. Venäläisiä sel-
västi kiinnostaa enemmän pukeutumispuoli kuin käyttötavarapuoli. Tähän löy-
tyy syitä siitä, että Venäjä on vuosien saatossa vaurastunut ja nykyisin heillä-
Imatran tullitoimipaikka
 
2013 2014 2015
Muutos % 
2014
2013 2014 2015
Muutos 
% 2014
tam, jan, Jan, ян 5 044 2 676 690 -74,2 % 15 815 23 019 7 929 -65,6 %
hel, feb, Feb, фев 2 148 545 318 -41,7 % 16 592 18 235 7 862 -56,9 %
maa, mars, Mar, мар 3 324 444 251 -43,5 % 15 625 17 231 10 098 -41,4 %
huh, apr, Apr, апр 2 543 474 248 -47,7 % 17 335 15 309 10 638 -30,5 %
tou, maj, May, май 4 493 726 481 -33,7 % 15 833 19 983 4 453 -77,7 %
kes, juni, June, июнь 3 181 1 085 625 -42,4 % 14 475 18 373 12 311 -33,0 %
hei, juli, July, июль 4 462 736 473 -35,7 % 18 645 20 231 12 344 -39,0 %
elo, aug, Aug, авг 4 433 1 432 835 -41,7 % 16 769 18 870 10 871 -42,4 %
syy, sept, Sept сен 3 390 538 331 -38,5 % 18 599 24 123 8 940 -62,9 %
lok, okt, Oct, окт 3 137 440 218 -50,5 % 23 676 20 773 11 567 -44,3 %
mar, nov, Nov, ноя 3 426 490 286 -41,6 % 31 977 18 835 11 772 -37,5 %
jou,dec, Dec, дек 2 407 215 377 75,3 % 38 228 11 505 13 435 16,8 %
yhteensä, totalt, total, итого 41 988 9 801 5 133 -47,6 % 243 569 226 487 122 220 -46,0 %
Tax-free (kpl, st, pcs., шт.) Matkailijamyynnit (kpl) Försäljning till 
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kin on liikkeissään paljon erilaista tavaraa saatavilla, mutta edelleen venäläis-
ten uskomukset ovat, että Suomesta ostettu tuote on huomattavasti laaduk-
kaampaa kuin Venäjältä ostetut tuotteet. 
 
Kaikki haastateltavat yritykset totesivat yksimielisesti, että venäläisiä ostos-
matkailijoita oli enemmän, niin kaksi vuotta sitten, kuin myös viisi vuotta sitten. 
Viisi vuotta sitten ostosmatkailijoita oli jonkin verran ja siitä eteenpäin ostos-
matkailijoiden määrä kasvoi tasaisesti, kunnes vuonna 2014 venäläisten os-
tosmatkailijoiden määrä romahti radikaalisti. Tähän vaikuttivat Ukrainan sota, 
Venäjälle asetetut pakotteet ja öljynhinnan tippuminen. Nämä kaikki asiat hei-
jastuivat tavallisen venäläisen hyvinvointiin ja elantoon, sekä sitä kautta se on 
vaikuttanut myös kuhmolaisiin yrityksiin, sillä venäläiset eivät enää tulleet yhtä 
ahkerasti ostosmatkoille Suomeen.  
Aikaisemmin venäläinen ostosmatkailija panosti sekä laatuun että hintaan. Ny-
kypäivänä kurssi on kääntynyt selvästi siihen suuntaan, että venäläisiä kiin-
nostaa enemmän se, että tuote on edullinen. Mielikuva Suomesta ja suomalai-
sista tuotteista on kuitenkin se, että ne ovat laadukkaita, vaikkakin olisivatkin 
edullisia. Nykyisin siis todella pieni osa venäläisistä tulee ostamaan hintavia ja 
laadukkaita tuotteita, vaan pääpainona ovat edulliset tuotteet. Tämä ilmiö ei 
ole tapahtunut pelkästään Kuhmon tai Kainuun alueella, vaan tästä hyvä esi-
merkki on Lappeenrantaan avattu vuonna 2013 Grande Orchidée-kauppakes-
kus (Mälkiä 2013). Grande Orchidée-kauppakeskus oli suunnattu varakkaille 
venäläisille turisteille, mutta Venäjän huonon taloustilanteen takia, kauppakes-
kuksesta tuli turhan kallis venäläisille ostosmatkailijoille ja se joutuikin lopetta-
maan liiketoimintansa vuonna 2015 (Laitakari 2015). Tämä antaa osviittaa 
juuri siitä, että vielä tällä hetkelläkin venäläinen ostosmatkailija haluaa mah-
dollisimman edullisia tuotteita. 
Haastateltavista yrityksistä 75 % piti venäläisiä asiakkaina tärkeänä, joskin 
tällä hetkellä heidän vaikutuksensa liiketoimintaan ei ole kovin suurta. Muutoin 
venäläisiä ostosmatkailijoita koettiin hyvänä lisänä liiketoimintaan, mutta heitä 
ei pidetty ratkaisevassa roolissa liiketoiminnan kannalta. 
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Venäläinen kulttuuri poikkeaa suomalaisesta kulttuurista hyvinkin paljon, ja 
joskus venäläisistä asiakkaista voi saada aggressiivisen kuvan. Tämä voi joh-
tua esimerkiksi siitä, että jos venäläinen ei osaa suomea tai englantia, niin hän 
kysyy asiaa kaupassa venäjäksi myyjältä. Mikäli myyjä ei ymmärrä, niin usein 
venäläinen kysyy samalla tavalla uudelleen, yrittäen näyttää elekielellä mitä 
hän haluaa. Ikävänä seurauksena tässä on monesti se, että asiakas korottaa 
ääntänsä jotta tulisi paremmin ymmärretyksi. Tieto perustuu henkilökohtaisiin 
kokemuksiini toimiessani myyjänä, sekä havaintoihin venäläisten käyttäytymi-
sestä ulkomailla. Vaikka näitä tilanteita sattuu melko usein keski-ikäisten ve-
näläisten kanssa, niin kuhmolaiset yrittäjät olivat sitä mieltä että negatiivisia te-
kijöitä venäläisten asiakkaiden kohdalla ei esiinny. Kaikki haastatellut kuhmo-
laiset yrittäjät olivat siis sitä mieltä, että venäläiset asiakkaat ovat erittäin ter-
vetulleita Kuhmoon.  
Vastauksista 75 % oli sitä mieltä että Kuhmossa esiintyy kilpailua venäläisistä 
asiakkaista, mutta kilpailu ei poikkea juurikaan tavallisen asiakkaan haalimi-
sesta liikkeeseen. Kilpailuetua venäläisten asiakkaiden suhteen kuitenkin pyri-
tään parantamaan palkkaamalla töihin venäjänkieltä taitavaa henkilökuntaa. 
Kuitenkin vain puolet yrittäjistä palkkaisivat lisää venäjänkielistä henkilökun-
taa, vaikkakin venäläisten määrä Kuhmosta lisääntyisi huomattavasti. 
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8.1 Venäläisten ostosmatkailijoiden merkitys myynnillisesti 
Kuhmossa 
 
Kuvio 8: Kuhmolaisten yritysten liikevaihdot 
 
Kuten kuvio 8:sta huomaa, kuhmolaisten yritysten liikevaihdot eivät ole kovin 
korkeita, sillä vertailtavien yritysten keskiarvoksi jää 1,84 miljoonan euron liike-
vaihto. Ylivoimaisesti suurin liikevaihto vertailtavista yrityksistä on Tokman-
nilla, joka on päivittäistavaraliike. Muut liikkeet ovat enemmänkin erikoistuneet 
joihinkin tiettyihin tuoteryhmiin. Moda-Pajakka on keskittynyt pääosin vaattei-
den myyntiin, Veikon Kone myy pääosin elektroniikkaa ja Kesport myy urheilu-
välineitä- ja tarvikkeita sekä vaatteita ja kenkiä. 
Liikevaihdon vertailukohteiksi otin muutaman yrityksen Jyväskylästä, jossa 
oletusarvoisesti ulkomaalaisia turisteja ei ole suhteessa yhtä paljoa kuin kuh-
molaisissa yrityksissä. Tämä johtuu pääosin siitä, että Jyväskylä ei ole lähellä 
mitään ulkomaanrajaa. Jyväskyläläiset yritykset otin tähän vertailuun mukaan 
pääosin sen takia että näemme liikevaihtojen suhdannetta mitä se on alle 10 
000 ihmisen kaupungissa ja mitä se on yli 10 kertaa isommassa kaupungissa. 
Jyväskylän asukasluku on noin 140 000 ihmistä (Jyväskylän kaupunki 2016)  
Esimerkiksi Jyväskylän keskustassa sijaitsevan Intersportin liikevaihto on 
2 572 000 euroa, mikä on noin kolme kertaa enemmän, kuin vastaavan liik-
keen (Kesportin) liikevaihto Kuhmossa (Finder 2015a). Toinen esimerkki on 
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Jyskän Varastomyymälä Oy, jonka liikevaihto on 8 552 000 euroa joka on 1,9 
kertaa isompi kuin Kuhmolaisen Tokmannin liikevaihto (Finder 2015b). 
 
Kuvio 9: Liikevaihtojen ero Kuhmon ja Jyväskylän välillä 
 
Yllä olevasta taulukosta näkyy samankaltaisten yritysten liikevaihdot Kuh-
mossa (merkitty keltaisella) ja Jyväskylässä (merkitty vihreällä). Näiden luku-
jen tarkoituksena on näyttää, millainen on liikkeiden liiketaloudellinen ero, kun 
puhutaan pinta-alaltaan lähestulkoon samankokoisista liikkeistä ja samalla liik-
keistä jotka myyvät samoja tai samankaltaisia tuotteita. Muuten näitä liikkeitä 
ja lukuja on turha verrata keskenään, sillä Jyväskylässä esiintyy paljon enem-
män kilpailua kyseisillä markkinoilla kuin Kuhmossa ja kaupungissa liikkuvan 
rahan määrä on moninkertainen.  
Moda-Pajakan omistajat omistavat myös Moda-Pajakka liikkeet Sotkamossa 
ja Kajaanissa, mutta Sotkamon ja Kajaanin liikkeiden lukuja en huomioinut 
tässä tutkimuksessa, sillä ne eivät vaikuta Kuhmon liikkeeseen. Kuhmon Ke-
sportin omistaja omistaa myös Intersportin Sotkamossa ja Vuokatissa. Näiden 
liikkeiden luvut eivät vaikuta Kuhmon Kesporttiin, mutta toiminta ulottuu myös 
Kuhmon Kesporttiin, sillä tuotteita lähetetään edes takaisin paikkakuntien vä-
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lillä, mikä helpottaa mm. venäläistä asiakasta, jos tuotetta ei ole Kuhmon liik-
keessä, niin se mahdollisesti saadaan seuraavaksi päiväksi toiselta paikka-
kunnalta. 
Liikevaihdon selvittäminen kuhmolaisilta yrityksiltä oli oleellinen asia, sillä siitä 
näemme kokonaiskuvaa siitä miten yritykset Kuhmossa pärjäävät, toisin sa-
noen näemme yritysten liiketoiminnan laajuuden. 
 
Kuvio 10: Kuhmolaisten yritysten myynti verovapaille 
 
Myynti verovapaille tarkoittaa myyntiä sellaiselle henkilölle jonka, 
A. ei tarvitse maksaa arvonlisäveroa, eli se on niin sanotusti tax-free kaup-
paa 
tai 
B. henkilö maksaa liikkeessä arvonlisäveron, mutta viedessään ostetun 
tuotteen rajan taakse, hän saa kuitin avulla arvonlisävero-osuuden ta-
kaisin palatessaan liikkeeseen mistä on kyseisen tuotteen ostanut. 
Tässä tapauksessa myynti verovapaalle henkilölle tarkoittaa pääosin myyntiä 
venäläiselle ihmisille, sillä Kuhmossa verovapauteen oikeutetuista ostosmat-
kailijoista lähes 100 % on venäläisiä. Poikkeuksena on pääsääntöisesti heinä-
kuu, jolloin Kuhmossa järjestetään musiikkijuhlat ja niitä saapuvat katsomaan 
ihmiset ympäri maailmaa.  
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Tästä taulukosta saamme suuntaa ja näyttöä sille kuinka paljon venäläisiä asi-
akkaita käy kuhmolaisissa liikkeissä ja mikä on heidän vaikutus kuhmolaisten 
yritysten keskuudessa. 
Kun tarkastelemme liikevaihtoa ja myyntiä verottomille, huomaamme että lu-
vut eivät kulje samassa suhteessa. Eniten verovapaille myy Tokmanni, mutta 
esimerkiksi Veikon Koneen myynti verovapaille on 0 euroa. Suhteessa liike-
vaihtoon, eniten verovapaata myyntiä tekee Kesport. Kesportin verovapaa-
myynti koko liikevaihdosta on 13,8 %. Lähestulkoon samat lukemat ovat vaa-
teliikkeellä Moda-Pajakalla, jonka verovapaamyynti liikevaihdosta on 13 %. 
Vaikka Tokmannilla onkin eniten verovapaata myyntiä eli 160 000 euroa vuo-
dessa, niin sen suhde liikevaihtoon on vaatimaton verrattuna kahteen edelli-
seen. Tokmannin verovapaamyynti suhteutettuna liikevaihtoon on vain 3,6 %. 
Kaikki venäläiset eivät kuitenkaan ota veropalautus kuittia vastaan, sillä se tar-
koittaisi sitä, että he joutuisivat tulemaan takaisin Suomeen hakemaan raho-
jaan, mutta suurin osa kuitenkin palaa hakemaan maksamaansa arvonli-
sävero-osuutta takaisin. Lisäksi laissa on säädetty, että jos asiakas ostaa tuot-
teita alle 40 eurolla, niin hän ei ole oikeutettu saamaan verovähennystä tuot-
teista. Tuotteen tulee olla käyttämätön ja ostosten summan tulee ylittää 40 eu-
roa, jotta asiakas on oikeutettu saamaan verovähennyksen tuotteista.  
Myynnin verovapaille halusin selvittää, jotta näkisin kuinka suuren osan liik-
keissä tapahtuvista ostoksista ovat tehneet ulkomaalaiset asiakkaat eli pää-
osin venäläiset. 
 
 
9  Kehitysehdotukset 
 
Näen edelleen suuren potentiaalin venäläisissä matkailijoissa, ja uskon, että 
jos naapurimaassa taloustilanne paranee, niin Kuhmoon saadaan lisää venä-
läisiä matkailijoita. Pelkkä taloustilanteen paraneminen ja paikallaan odottami-
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nen ei kuitenkaan auta. Kuhmo ja kuhmolaiset yritykset pystyvät itsekin vaikut-
tamaan venäläisten ostosmatkailuun juuri heidän luokseen. Seuraavaksi ker-
ron muutamia asioita, millä tavoin Kuhmoon saadaan lisää venäläistä ostovoi-
maa. 
 
9.1 Markkinointi 
Kuhmon ja kuhmolaisten yrityksen tulisi markkinoida venäläisille enemmän, 
varsinkin Kostamuksen suuntaan. Kostamuksessa on paljon potentiaalisia asi-
akkaita, jotka eivät syystä tai toisesta ole käyneet Kuhmossa tai Suomessa. 
Yksi näistä syistä on epätietoisuus. Tietoisuutta tulisi lisätä kohdentamalla 
markkinointia juuri Karjalanalueelle.  
Venäjällä, Kostamuksessa, Petroskoissa voi käyttää lehtimainontaa ja esimer-
kiksi radio mainontaa, nämä panostukset eivät ole rahallisesti hirveän isoja, 
jos markkinoidaan paikallisissa lehdissä ja paikallisilla radioilla. Kuhmon ei ole 
mitään järkeä lähteä markkinoimaan itseään Venäjän valtakunnallisiin lehtiin, 
sillä ostovoima mikä Kuhmoon saapuu, saapuu pääosin Karjalasta.  
Tienvarsimainonta saattaa kuulostaa vanhanaikaiselta, mutta on edelleen toi-
miva, jos sen tekee oikein. Suurin osa Kuhmoon, Sotkamoon, Suomussal-
melle, Kuusamoon tai Kajaaniin menevistä venäläisistä ylittävät rajan Vartiuk-
sen kohdalta, joka on osa Kuhmoa. Sen sijaan että venäläiset valitsisivat jon-
kin muun paikkakunnan kuin Kuhmon, niin heille voidaan viestiä siitä, mitä 
kaikkea Kuhmossa on! Sijoittamalla suuren tienvarsimainoksen Kostamustien 
ja Vartiustien risteyksen ja vähän ennen Kostamustien ja Lentiirantien ris-
teystä, josta on mahdollista kääntyä kohti Kuhmoa, Suomussalmea tai jatkaa 
suoraan kohti Kajaania. Hyvällä mainonnalla Kuhmo voi jättää hyvän muistijäl-
jen venäläiseen ihmiseen ja saada heidät kääntymään juuri Kuhmon suun-
taan. Kääntyminen Kuhmon suuntaan ei välttämättä tapahdu ensimmäisellä 
eikä edes toisella kerralla, mutta hyvä mainonta herättää katsojan mielenkiin-
non ja jää asiakkaan alitajuntaan. Hyvä viesti jää vaikuttamaan ihmiseen pi-
demmäksi aikaa, ja näin ollen jossain vaiheessa asiakas voi päätyä valintaan, 
että hän kääntyykin juuri Kuhmon suuntaan.  
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Kuvio 11: Vartiuksen-rajan läheisen ympäristön kartta 
 
Yllä olevasta kuvasta näette mihin tienvarsimainonta kannattaa sijoittaa. A-
pisteen kohdalla eli Kahvila Raja-Kontin vieressä on jo olemassa mainos, joka 
viittaa Kuhmoon (katso kuvio 12). Mainos on kuitenkin mielestäni hyvin van-
hanaikainen, ja sen sijainti ei ole paras mahdollinen. On kuitenkin hyvä, että 
tämä mainos on olemassa, mutta Kuhmo kaipaa nykyaikaisempaa ja tunteita 
herättävämpää markkinointia. 
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Kuvio 12: Kuhmo-mainos kahvila Raja-Kontilla 
 
Ensimmäinen uusi tienvarsimainos kannattaisi sijoittaa niin sanotun Lehto-
vaara-risteyksen kohdalle. Tässä kohdassa ei nimittäin ole suoraa tienviittaa 
Kuhmoon päin, vaan pelkästään Lehtovaaraan päin. Moni venäjältä tuleva os-
tosmatkailija tietää, että tätä reittiä pääsee nopeammin Kuhmoon, mutta on 
myös monia jotka eivät tätä tiedä. Suosittelen laittamaan tähän selkeän ja 
lämpimän tienvarsimainoksen, jossa toivotetaan venäläinen avosylin vastaan 
Kuhmoon ja viitataan hänet oikealle tielle. B-pisteen kohdalle tulisi laittaa Ku-
vio 16. mukainen tienvarsimainos. 
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Kuvio 13: Esimerkki ensimmäisestä tienvarsimainoksesta 
 
Jos venäläinen matkailija ei käänny Lehtovaaran suuntaan, vaan jatkaa pitkin 
Kostamustietä eteenpäin, hän saapuu isoon risteykseen. Tämä risteys haa-
raantuu moneen suuntaan. Venäjältä tuleva matkustaja voi valita kääntyykö 
hän oikealle, jolloin hän menee Suomussalmelle päin, jonne on matkaa 85 ki-
lometriä risteyksestä. Jatkaessaan suoraa matkustaja päätyy Kajaaniin, jonne 
on matkaa 118 kilometriä risteyksestä. Kääntyessään vasemmalle matkustaja 
päätyy Kuhmoon, joka sijaitsee vain 53 kilometrin päässä. Kuhmo voi toimia 
matkustajalle myös läpiajokaupunkina, sillä Kuhmosta Sotkamoon on 60 kilo-
metriä matkaa ja Kajaaniin 100 kilometriä. Kyseinen risteys sijaitsee Kuhmon 
alueella. Näiden asioiden takia C-pisteen kohdalle (katso kuvio 14) sijoittaisin 
uuden ja massiivisen tienvarsimainoksen. 
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Kuvio 14: Esimerkki digitaalisesta tienvarsimainoksesta 
 
Tämän tievarsimainoksen tarkoituksena olisi näyttää, että Kuhmoon päin kan-
nattaa kääntyä! Digitaalisella tienvarsimainoksella saataisiin mainoksiin hyvin 
vaihtelevuutta. Tällöin matkustaja, joka ajaa samasta paikasta yhä uudestaan 
ja uudestaan, kiinnittäisi mainokseen joka kerta uudestaan huomionsa. Mai-
noksessa tulisi markkinoida Kuhmossa tapahtuvia tapahtumia, esimerkiksi 
Kuhmon Kamarimusiikkijuhlia, mutta digitaaliseen tauluun olisi hyvä saada 
myös paikallisten yritysten mainoksia venäjän kielellä. Kuvio 17:ssa on tehty 
venäjän kielellä, Kuhmon Kesportin mainos, mikä toimii esimerkkinä, millainen 
tienvarsimainos voi olla. Digitaalinen tienvarsimainos on huomattavasti kal-
liimpi kuin perinteinen tienvarsimainos, mutta sitä kautta Kuhmo ja paikalliset 
yritykset saavat myös tuloja, sillä markkinoinnilla ihminen saadaan houkutel-
tua Kuhmoon. Tienvarsimainonnan kuluja voi kattaa myymällä markkinointi-
paikkoja digitaaliseen tauluun paikallisille yrityksille. 
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9.2 Aktiviteetit 
”Vuonna 2014 Suomi oli venäläisten suurin ulkomaanmatkakohde.”  (Visit Fin-
land n.d.) 
Visitfinland-sivustolta näkee, että venäläiset matkustavat eniten Suomeen. 
Pietarilaiset pitävät mökkeilyä parhaana asiana johtuen siitä, etteivät he pääse 
nauttimaan todellisesta luonnonrauhasta Pietarin lähettyvillä. Yksi keihään-
kärki, jolla houkutella venäläisiä lomailemaan Kuhmoon, onkin luonnollinen 
luonnonrauha. 
Rahakkaille eli uusrikkaille venäläisille Kuhmossa ei ole tällä hetkellä juuri mi-
tään tarjottavaa. Uusrikkaille tulisi rakentaa Kuhmoon mökkikeskittymä ja tar-
kemmin luksusmökkikeskittymä. Kuhmon tulee rakentaa heille luonnonrau-
haan mökkiparatiisi, jossa he voivat nauttia a) luksusmökistä, b) luonnon rau-
hasta, c) kalastuksesta, d) marjastuksesta ja e) vaikkapa moottorikelkkailusta, 
rekiretkistä, melomisesta, koskenlaskusta ynnä muista luonnossa tapahtuvista 
aktiviteeteista. 
Kuhmossa on pitkään puhuttu siitä, että tänne tulisi rakentaa kylpylä ja keila-
halli. Valitettavasti kumpaakaan Kuhmossa ei tällä hetkellä vielä ole olemassa. 
Kuhmossa on kaksi hotellia, joissa turistit voivat majoittua, mutta kun verra-
taan Kuhmoa ja Sotkamoa keskenään, niin Sotkamossa on huomattavasti 
enemmän venäläistä turismia kuin Kuhmossa johtuen Sotkamon ja Vuokatin 
tarjoamista aktiviteettimahdollisuuksista. 
Mikäli Kuhmoon halutaan lisää turismia muulloinkin kuin kesäkaudelle, niin 
Kuhmoon on välttämätöntä saada lisää helposti lähestyttävää aktiviteettia tu-
risteille. Kylpylän ja keilahallin rakentaminen on suuri projekti ja vaatii isoja in-
vestointeja, mutta samalla se avaa uusia ovia ja mahdollisuuksia. Kuhmossa 
on erittäin suuri työttömyysaste ja nuoria muuttaa Kuhmosta jatkuvasti pois 
opiskelun ja työn perässä. Rakentamalla uusia palveluita Kuhmoon on mah-
dollista kasvattaa väkilukua, saada lisää ostosmatkailijoita ja mm. laskea työt-
tömyyttä. Samalla kuin turismi kasvaisi ja turistit käyttäisivät uusia palveluita 
Kuhmossa, niin myös paikallinen väestö pääsisi nauttimaan näistä palveluista 
ja paikalliset nuoret saisivat kosolti uusia työpaikkoja Kuhmosta.  
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9.3 Ostosmatkailu 
Kuhmossa ei viime vuosina kuluttajille suuntautuneita uusia liikkeitä ole juuri-
kaan avautunut, vaan pikemminkin niitä on mennyt kiinni. Suurin liike valikoi-
maltaan ja pinta-alaltaan on Tokmanni ja pienempiä liikkeitä ei kovin montaa 
Kuhmossa ole. Vaikka koko Suomea kannustetaan nykypäivänä yrittäjyyteen 
ja nykyinen hallitus pyrkii ajamaan Suomea enemmän ja enemmän siihen 
suuntaan, niin juurikin Kuhmossa tälle olisi kova tarve. Kuhmoon on avautunut 
sahateollisuuteen liittyviä yrityksiä, mutta ne ovat pääosin suuntaukseltaan 
b2b-yrityksiä, joten ne eivät vaikuta tavalliseen ostosmatkailijaan. 
Kuhmosta puuttuu tänä päivänä suurempi rautakauppa, millainen ennen oli 
olemassa aivan Kuhmon keskustassa. Rautakauppaa tarvittaisiin Kuhmoon, 
sillä se varmasti lisäisi Karjalanalueen venäläisten tuloa Kuhmoon. Kuhmoon 
on lyhempi matka kuin Kajaaniin, jos täältä venäläinen asiakas saisi edes pe-
rustarpeensa tyydytettyä, niin Kuhmossa olisi asiakkaita enemmän. 
Monet venäläiset tulevat Suomeen vain pikaiselle päiväreissulle, jolloin ostok-
set suoritetaan mahdollisimman nopeasti ja palataan takaisin Venäjälle. Tässä 
olisi yksi markkinarako ja liikeidea. Sekatavarakauppa, joka voisi olla tuotevali-
koimaltaan pitkälti samankaltainen kuin Tokmannit tai esimerkiksi Jyskän va-
rastomyymälä. Tämä kauppa sijoitettaisiin Vartiuksen-rajan välittömään lähei-
syyteen. Sen sijainti voisi olla tarkemmin sanottuna kahvila Raja-Kontin lähei-
syydessä tai esimerkiksi Kostamustien ja Lentiirantien risteyksen kohdilla (kts. 
kuvio 14). Tämmöisellä liikkeellä saisimme kiireisimmät venäläiset käymään 
tässä liikkeessä, mikä olisi kuhmolainen liike ja se viestisi positiivista viestiä 
Kuhmosta. Tämän liikkeen kanssa voisivat tehdä monet kuhmolaiset yritykset 
yhteistyötä, ja sitä kautta haalia venäläisiä ostosmatkailijoita ajamaan kohti 
Kuhmoa. Sijainti ja tuotevalikoima ovat tässä yrityksessä ne kaikkein tärkeim-
mät tekijät. Voimme säästää venäläisen asiakkaan aikaa todella paljon, kun 
liike sijaitsisi rajan välittömässä läheisyydessä. Tällöin venäläiselle, Kostamuk-
sen-kaupungista tulevalle, tulee matkaa tähän liikkeeseen vain 35-40 kilomet-
riä per suunta, mikä olisi 3-4 kertaa vähemmän kuin matka Kostamuksesta 
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Kajaaniin. Tässä liikkeessä tulisi myydä edullisia tavaroita eikä mitään luk-
susta. Valikoima saisi mielestäni olla pitkälti samanlainen kuin Tokmann-ket-
julla.  
Parasta näissä uusissa yrityksissä olisi se, että niillä saataisiin sekä lisää osto-
voimaa, että lisää työpaikkoja Kuhmoon. Venäläisten ostosmatkailun merkitys 
ei tänä päivänä Kuhmossa ole kovinkaan suuri johtuen venäläisten huonosta 
taloustilanteesta ja Kuhmon kapeahkosta tarjonnasta. Venäläisten talousti-
lanne tulee vielä muuttumaan parempaan, jolloin venäläisten asiakkaiden vir-
taaminen Suomeen taas kasvaa. Siinä vaiheessa Kuhmon pitäisi olla valmis 
tarjoamaan venäläisille heidän tarvitsemiaan ja haluamiaan palveluita, jotta 
venäläiset tulisivat yhä uudestaan ja uudestaan Kuhmoon, eivätkä vaihtaisi 
ostosmatkailu- tai lomailukohdetta muualle.  
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Liitteet 
 Haastattelurunko kuhmolaisille yrityksille 
 
Venäläisten ostosmatkailun merkitys Kuhmossa 
1. Paljonko Teidän Kuhmossa sijaitsevan liikkeenne liikevaihto on? 
(Tässä tapauksessa mieluiten 2014 vuoden liikevaihto.) 
2. Paljonko annatte veronpalautuksia ostoksista vuosittain (€)? 
(tai paljonko teidän TaxFree-myyntinne on, esim. vuosi 2014.) 
3. Osaatteko arvioida venäläisten asiakkaiden määrää keskimäärin? 
(Kuukausittain) 
4. Kuinka monta prosenttia venäläisten tekemistä ostoksista on koko 
liikkeessä tehdyistä ostoksista? 
(Kuukausittain) 
5. Onko venäläisten asiakkaiden määrä muuttunut vuosien saatossa? 
Kuinka paljon? 
(Voitte vapaasti kertoa kuinka näette tilanteen.) 
6. Oliko venäläisiä asiakkaita enemmän vai vähemmän kuin nykypäi-
vänä? 
 Enemmän Vähemmän Saman verran 
2 vuotta sitten    
5 vuotta sitten    
 
7. Kuinka paljon venäläisten asiakkaiden määrä on muuttunut? 
(Mikä oli tilanne 5 vuotta sitten? Mikä oli tilanne 2 vuotta sitten? Vastatkaa 
joko määrällisesti tai prosentuaalisesti.) 
8. Osaatteko kertoa minkälaisia tuotteita venäläiset ostavat? Kertokaa 
mahdollisimman tarkasti. 
 52 
 
(Selvitän ovatko venäläiset laadun, trendin, hinnan vai jonkun muun perässä.) 
9. Kuinka tärkeänä pidätte venäläisiä asiakkaita liiketoimintanne kan-
nalta? 
10. Onko teillä venäjänkieltä osaavaa henkilökuntaa töissä Kuhmossa? 
Kyllä on! 
 
 
Ei ole.  
 
 
 
11. Pidättekö henkilökunnan venäjänkielen osaamista tärkeänä liiketoi-
mintanne kannalta? 
(Voitte myös kertoa miksi olette tätä mieltä.) 
12. Mikäli venäläisiä asiakkaita olisi enemmän, palkkaisitteko lisää venä-
jänkieltä osaavaa henkilökuntaa? 
Kyllä palkkaisin! 
 
 
En palkkaisi. 
 
 
En osaa sanoa. 
 
 
 
13. Esiintyykö Teidän mielestänne Kuhmossa kilpailua venäläisistä asi-
akkaista? 
Kyllä! 
 
 
Ei. 
 
 
 
14. Jos vastasitte edelliseen KYLLÄ, niin kertokaa omin sanoin miten se 
ilmenee. 
15. Esiintyykö mielestänne jotain negatiivisia tekijöitä venäläisten asiak-
kaiden kohdalla? 
(Jos esiintyy niin olkaa hyvä ja kertokaa asiasta mahdollisimman yksityiskoh-
taisesti.) 
16. Lopuksi kertokaa mitä yritystä edustatte. 
(Vertailussa on monen erialan edustajaa, joten on tärkeää tietää kuka on vas-
tannut kyselyyn.) 
